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RESUMEN EJECUTIVO

Segurruta S.A es una comparfiia de encomiendas en la ciudad de Ibarra, ofrece servicio de
entrega inmediata de sobres, cartas, paquetes pequefios, medianos y grandes. El presente
estudio propone una alternativa para que la empresa logre posicionarse en la mente de los
futuros clientes y a su vez de la competencia mediante estrategias de publicidad y promocion.
En el primer capitulo se analiza que el servicio de encomiendas es sumamente utilizado por
empresas publicas, privadas y empresas naturales. Ecuador es un pais que demanda en demasia
este servicio, por ende de todas las ciudades ya que las personas prefieren comprar en los
exteriores diferentes articulos a su comodidad y alcance. Ibarra se caracteriza por ser una
ciudad de multiples negocios que sirve de manera efectiva para la compafiia Segurruta. Las
bases tedricas que se han citado han permitido tener mayor conocimiento para la realizacién
del proyecto, mediante conceptos bibliograficos .El estudio de mercado se hizo en base a la
PEA de Ibarra (poblacién econdmicamente activa) lo cual dio como resultado que el 18% de
personas conocen de la existencia de la compafiia Segurruta S.A, su principal competencia es
la empresa Servientrega, segun los resultados se obtuvo que los clientes envian mas sobres de
Manila y que el precio esta en un intervalo de 1,00 a 5,00 dolares. En la propuesta de este
proyecto se plantea un plan estratégico de marketing que pretende ayudar a la compafiia para
lograr posicionar en el mercado mediante promociones y publicidad. La primera estrategia es
la creacién del logo, slogan, tipografia, elaboracion del pantone y creacién de material POP.
También se propone elaborar la mision, vision, valores, principios y politicas para la compafiia,
disefiar un organigrama estructural donde estén claras las funciones de cada uno de los socios.
A su vez darle a conocer a la compafiia mediante cufias de radio, la entrega de flayers y afiches
en diferentes puntos estratégicos de la ciudad, difundir acerca del servicio mediante fan page y
whatsapp y por ultimo el cambio del rotulo, la iluminacion para llamar la atencion de los
clientes, mejorar la fachada interna y externa. Se concluye que los posibles impactos son
positivos en el &mbito social, econdmico, empresarial y mercadolégico.



SUMMARY

Segurruta SAis a courier delivery company in Ibarra, it offers immediate delivery of envelopes,
letters, small, medium and big packages. The present study proposes an alternative for the
company to achieve a position in the minds of future customers as well in the competition
through advertising and promotion strategies. The first chapter discusses how the courier
delivery service is highly used by public, private and natural businesses. Ecuador is a country
that demands this service; therefore all cities, since the people prefer to buy around their cities
different items. Ibarra is known for being a city of multiple businesses serving effectively to
the company Segurruta. The theoretical bases that have been mentioned have allowed greater
knowledge for the realization of the project, through bibliography concepts. The market study
was made based in the EAP of Ibarra (economically active population) which resulted in 18%
of the people that know the existence of the company Segurruta SA; its main business
competence is the company Servientrega, that according to the results it was found that
customers send more envelopes and the price is in a range of 1.00 to 5.00 dollars. The proposal
of this project is a strategic marketing plan that aims to help the company to achieve positioning
in the market through advertising and promotions. The first strategy is the creation of logo,
slogan, typography, company color wheel and making POP material. It also intends to develop
the mission, vision, values, principles and policies for the company, design a structural
organization chart where is define the functions of each of the partners. Also advertise the
company through radio spots, delivering flyers and posters in different strategic points in the
city, spread about the service by a Facebook fan page and whatsapp and finally change the
business street sign and it lighting to get customers attention, improve internal and external
facade. We concluded that the possible impacts are positive in the social, economic, business
and marketing ambit.
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JUSTIFICACION

En este proyecto se realizard una Propuesta de Marketing para posicionar la imagen de la
empresa SEGURRUTA, la cual se constituy6 hace dos afios, por un grupo de socios
emprendedores, que tuvieron una vision empresarial e ideas para cristalizarlas, pero no cuentan
con la asesoria para el posicionamiento de la empresa puesto que es muy importante que las
personas recuerden la marca y nombre de la empresa debido a que esto radica en un gran
numero de factores, donde el marketing juega un papel muy importante a la hora de dar a

conocer, promocionar y determinar el precio del servicio.

La propuesta de marketing que para la empresa SEGURRUTA, pretende lograr un
posicionamiento en el mercado, analizando sus fortalezas y debilidades a la competencia,
clientes actuales y potenciales, el personal de la empresa, sus respectivas sucursales y asi
plantear diferentes tipos de publicidad de acuerdo a la actividad y tamafio de la compafiia, para
de esta manera competir dentro del mercado, entre algunas cosas que se realizara en la
propuesta de marketing esta el analisis situacional de la empresa, es decir cual es la situacién
actual en la que se encuentra la empresa; los objetivos son el propésito que se pretende
conseguir en la empresa, se basa en los hechos y la logistica; las estrategias son un conjunto de
acciones planificadas sistematicamente en el tiempo que se llevan a cabo para lograr un
determinado fin o mision; el plan de accion es un tipo de plan que prioriza las iniciativas mas
importantes para cumplir con ciertos objetivos o0 metas; el control, es llevar una revision de que
se cumpla lo establecido o planificado. En el mercado globalizado lo que esta en constante
innovacion es la tecnologia y para esto es muy importante establecer estrategias de marketing,
para de esta manera poder sobresalir y asegurar la supervivencia y prosperidad de la compariia
a largo plazo, teniendo una clara vision para captar mayor cantidad de clientes que se sientan

satisfechos por el servicio ofrecido; por eso la aplicacion de marketing deben ser manejadas de
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una manera profesional que garantice el manejo efectivo de los recursos necesarios logrando

un mejoramiento continuo de calidad en el servicio brindado.

Los beneficiarios directos de esta investigacion seran el gerente, accionistas, trabajadores y
empleados de la empresa, quienes tendran en sus manos herramientas para aumentar el
posicionamiento de la empresa por lo tanto se incrementara los clientes, mejorando el
desarrollo econémico de la empresa. Indirectamente se beneficiaran nuestros clientes y
posibles consumidores, proveedores, las familias de los empleados y todos los que tienen

conocimientos de la existencia y hacen uso de los servicios que brinda la empresa.

La empresa espera que con la realizacion de la propuesta de marketing, puedan tener la
oportunidad de aumentar su productividad, recuperar recursos de las ventas del servicio y
obtener mayores ingresos, la empresa confia que si hace su trabajo adecuadamente, tendra una
permanencia. Quieren lograr un reconocimiento nacional, dar un buen servicio de calidad aun
precio econdmico hasta darse a conocer y sin duda ser una activacion econdémica para el pais

porque generaran fuentes de trabajo.

El presente proyecto es factible en el &mbito social debido a que se generara desarrollo
empresarial, en el ambito econdmico porque se beneficiard al implementar el plan de
marketing, de la misma manera en el ambito mercadologico ya que se definird a donde se dirige
la empresa y por ultimo, el aspecto empresarial ayudara a alcanzar el reconocimiento de la

compafia.
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OBJETIVOS

Objetivo general

Elaborar una Propuesta de Marketing para el posicionamiento de la empresa SEGURRUTA

S.A de la ciudad de Ibarra, Provincia de Imbabura.

Objetivos especificos

Estructurar un Diagnostico Situacional para la aplicacion de la propuesta de marketing que

nos permita obtener una mayor vision.

e Elaborar el Marco Tedrico que sustente el proyecto a través de la realizacion de una
propuesta de marketing.

e Realizar un Estudio de Mercado a la poblacion de la ciudad de Ibarra para determinar el
grado de conocimiento de dicha empresa.

e Diseflar una Propuesta de Marketing con todos los indicadores de calidad, acorde a la
mercadotecnia moderna para lograr el posicionamiento de la empresa SEGURRUTA en la
ciudad de Ibarra.

e Establecer los principales impactos generados en los &mbitos: social, econémico, ético,

empresarial, mercadologico.



CAPITULO |

1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1. Introduccién diagnostica

Conocida histéricamente como "La Ciudad Blanca™ por sus fachadas blancas con las
que se bendijo la reconstruida ciudad en 1872 después del devastador terremoto de 1868.
También son muy comunes las frases: "ciudad a la que siempre se vuelve" por su pintoresca
campifia, clima veraniego y amabilidad de sus habitantes. Es muy visitada por los turistas
nacionales y extranjeros como sitio de descanso, paisajistico, cultural e histérico. Es una ciudad
cultural en donde predomina el arte, la escritura, la pintura, el teatro y la historia; ademas existe
una creciente oferta turistica y hotelera ofrecida para toda la zona .La empresa SEGURRUTA
S.A es una empresa nueva que se dedica al servicio de encomiendas dentro y fuera de la ciudad
de Ibarra, la cual cuenta con sucursales en Esmeraldas, Lago Agrio e Ibarra con sus respectivas

oficinas ya en actividad, Tulcan y Quito se encuentran en proceso de funcionamiento.

Cabe indicar que la empresa de encomiendas SEGURRUTA S.A no es reconocido en
el mercado local de la Ciudad de Ibarra, esto sucede porque no cuenta con especialistas en el
area de marketing, lo cual da como resultado la no existencia de estudios de mercado, que la
ayuden a identificar las necesidades y expectativas de los clientes actuales como potenciales, a
simple vista se puede dar cuenta que la empresa no posee un lugar estratégico de atencion al
cliente, debido a que no esta en un sitio donde sea apto para este tipo de servicio, esta lejos del
centro de la ciudad de Ibarra y esto hace que la empresa pierda posicionamiento y por ende

fidelizacion de clientes.
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La empresa no aplica publicidad ni promocion para darse a conocer en el mercado,
indicando mediante estos los servicios que brindan, a su vez tampoco cuenta con recursos
necesarios para realizar diferentes tacticas de posicionamiento, esto sucede porque existe
desorganizacion dentro de la empresa, ya que los miembros no se encuentran de acuerdo con

algunos estatutos establecidos.

1.2. Objetivos
1.2.1. Objetivo general

Elaborar un Diagnostico Situacional, mediante un analisis interno y externo de la

empresa que nos permita identificar las Fortaleza, Debilidades, Amenazas, Oportunidades.

1.2.2. Objetivos especificos

e Realizar un andlisis interno de la empresa para identificar las Fortalezas y Debilidades.

e Evaluar si la empresa cuenta con identidad corporativa y la esté aplicando.

e ldentificar que estrategias de marketing utiliza la empresa actualmente.

e Conocer las Oportunidades y Amenazas que la empresa tiene a través del analisis externo.

e ldentificar el posicionamiento de la empresa Segurruta con respeto a la competencia.

1.3. Variables diagnosticas

Para el cumplimiento de los objetivos del diagnostico situacional se plantea las

siguientes variables diagndsticas:

a) Analisis Interno

b) Identidad Corporativa
c) Estrategias de marketing
d) Analisis Externo

e) Posicionamiento



1.4. Indicadores diagnosticos

Los indicadores que se derivan de cada variable diagnostica son:

a) Analisis Interno

Recursos Humanos
Estrategia Organizacional
Infraestructura

Ubicacion

Documentacion Legal

b) Identidad Corporativa

Misién
Vision
Valores
Principios

Imagen Corporativa

c) Estrategias de marketing

Mix de marketing
Estrategias de Posicionamiento

Estrategias de Comunicacién

d) Analisis Externo

Macroentorno

Microentorno

e) Posicionamiento

Competencia directa

Competencia indirecta

27
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e Benchmarking

1.5. Matriz de relacion diagnostica

La siguiente matriz parte desde los objetivos especificos, las variables e indicadores,

para identificar la técnicay las fuentes de investigacion.
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Tabla 1

Matriz de relacion diagnostica

Objetivo Especificos Variables Indicadores Técnica Fuentes de

Informacion

Realizar un andlisis interno de la empresa para Analisis Recurso Humano Entrevista Gerente

identificar las Fortalezas y Debilidades. Interno Estrategia Organizacional Entrevista Gerente
Infraestructura Entrevista Gerente
Ubicacion Entrevista Gerente
Documentacion Legal Entrevista Gerente

Evaluar si la empresa cuenta con identidad corporativa Identidad Mision Entrevista Gerente

y la esté aplicando Corporativa Vision Entrevista Gerente
Valores Entrevista Gerente
Principios Entrevista Gerente
Imagen Corporativa Entrevista Gerente

Identificar que estrategias de marketing utiliza la Estrategias de Mix de marketing Entrevista Gerente

empresa actualmente marketing Estrategias Entrevista Gerente
ePosicionamiento
Estrategias Entrevista Gerente
Comunicacion

Conocer las Oportunidades y Amenazas que laempresa Analisis Macro entorno Encuesta Socios

tiene a través del analisis externo. Externo Micro entorno Encuesta Socios

Identificar el posicionamiento de la empresa Posicionamient Competencia directa Entrevista Gerente
Segurruta con respeto a la competencia 0 Competencia indirecta Entrevista Gerente

Benchmarking Entrevista Gerente

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
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1.6. Andlisis de situacion interna

La empresa SEGURRUTA S.A se dedica a ofrecer el servicio de transporte de
encomiendas: sobre carta, sobre manila y paquetes, la cual cuenta con rutas y horarios

establecidos a la comodidad del cliente.

La compafia estd conformada por 40 socios, mismos que eligieron la directiva y son
los representantes actuales en los tramites y manejo del funcionamiento de la misma, en la

actualidad la compafiia brinda ya 2 afios de servicio en el mercado.

1.6.1. Localizacion

a. Macro Localizacion

La empresa con su oficina matriz se encuentra ubicada en el Cantdn urbano de Ibarra,
Provincia de Imbabura de la Regién Sierra Norte del Ecuador. Ibarra es el centro de desarrollo
econdmico, educativo y cientifico de la zona. El clima de la ciudad es templado seco-
mediterraneo. Las parroquias urbanas de Ibarra estan divididas: Alpachaca, San Francisco, El

Sagrario, Priorato y Caranqui.

Gréfico 1

Macro localizacion:
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Fuente: Google mapas


http://es.wikipedia.org/wiki/Regi%C3%B3n_Sierra_de_Ecuador
http://es.wikipedia.org/wiki/Ecuador
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Micro localizacion

b)
La empresa SEGURRUTA S.A con su oficina matriz se encuentra ubicado en las calles

Fray Vacas Galindo 5 — 91 y Carlos Elias Almeida.

, -
Grafico 2
Micro Localizacion:
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Fuente: Google mapas
1.7. Ambito geografico de cobertura de mercado

1.7.1. Infraestructura
La compariia no cuenta con instalaciones propias, debido a bajos recursos de la misma,

brindan el servicio en un local grande donde trabaja la secretaria quien atiende recibiendo las

encomiendas y cobra por su servicio y el gerente que esté al pendiente de que todo se maneje

bien.

1.7.2. Aspectos legales
Dentro de la legalidad, la empresa se encuentra formada de acuerdo como establece la

Ley de Compafiias y para su funcionamiento con los documentos necesarios como son:

Minuta de creacién de la compafiia.
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e Reglamento Interno de la misma.
e Registro Unico de Contribuyentes (RUC).
e Permisos de funcionamientos del Cuerpo de Bomberos.

e Patente del Municipio

1.7.3. Recursos humanos

La compafila SEGURRUTA se cred con 40 socios, los cuales eligieron la directiva que
esta formada por 9 personas, mismos que colaboran para el funcionamiento de la misma. El
gerente esta a cargo de la direccion o coordinacién de la compafiia, asi también es el
responsable de maximizar la utilidad del servicio de la compafiia. El secretario tiene la funcion
de mantener al dia las actas de la compafiia, la tramitacion de expedientes, tener actualizada la
agenda, tanto telefénica como de direcciones, de reuniones y amplios conocimientos en
protocolo empresarial. La funcién del Comisario es inspeccionar constantemente con el fin de
rendir cuenta de los resultados a los accionistas, en las reuniones periédicas de la compaifiia.
La funcién de vocales principales es sustituir a los miembros de la junta directiva en las
asambleas en caso de que éstos no puedan asistir, tienen voz y voto en la toma de decisiones
de la junta directiva y la funcion de los vocales suplentes de igual forma es sustituir a los

miembros de los vocales principales en el caso de ausencia de esto.


http://es.wikipedia.org/wiki/Utilidad_(econom%C3%ADa)
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Tabla 2
Personal Segurruta S.A

1 Esta a cargo de la direccion o coordinacion de
la compaiiia.

1 Mantener al dia las actas de la compafiia.

2 Inspeccionar constantemente con el fin de rendir

cuenta de los resultados a los accionistas

2 Sustituir a los miembros de la Junta Directiva en

las asambleas en caso de que no estén presentes.

2 De igual forma es sustituir a los miembros de los

vocales principales en el caso de ausencia de esto.

Fuente: Observacion Directa
Elaborado por: La Autora

1.7.4. Estructura organizacional

La Compafiia SEGURRUTA S.A no cuenta con un organigrama, esto se debe a que la

directiva no se ha organizado para un mejor funcionamiento de la misma.

1.7.5. Recurso operativo

La empresa SEGURRUTA dispone de los siguientes recursos:

¢ Infraestructura fisica: Se puede determinar que los locales que mantiene la empresa es
parte de la infraestructura, por tal virtud la empresa no cuenta con instalaciones propias si
no que todos los locales sin excepcion son arrendados, tanto la matriz como los locales de

los diferentes sectores.



Gréfico 3
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Elaborado por: La Autora

e Infraestructura Operativa

o

Tabla 3
Materiales
Materiales Utilidades  Utilidades
Vehiculos 10 Transporte de encomiendas y pasajeros a los
diferentes lugares.
Anaqueles 2 Sirve para el servicio de archivo.
Escritorios 2 Es una mesa que sirve para leer y escribir sobre él.
Computadora 2 Es un medio de comunicacion
Sillas 45 Elemento necesario para descanso para clientes
internos y externos.
Balanzas 1 Sirve para el pesaje de las encomiendas.

Elaborado por: La Autora
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1.7.6. Identidad corporativa

La compafila SEGURRUTA S.A no cuenta actualmente con misién, vision, valores,
principios e imagen corporativa debido a que no hay un especialista en el area de marketing,
que les asesore a crear una identidad corporativa y todos los elementos que se necesita para
reflejar la imagen del servicio que brindan y sin duda que sea agradable y recordado por el
cliente, lo cual da como resultado la no existencia de estudios de mercados que les ayude a

identificar las necesidades y expectativas de los clientes actuales como potenciales.

1.7.7. Imagen corporativa

El logotipo de una empresa es la clave para que sea reconocida por sus clientes actuales
0 potenciales, por consiguiente hace que se diferencie de la competencia de manera clara y a su
vez que se quede gravado la imagen en la mente del consumidor, en la actualidad la empresa

se estd manejando mediante este logotipo.

Grafico 4
Logo de la empresa

1. Estrategias de marketing
Marketing Mix

a) Servicio

La compariia Segurruta S.A ofrece el servicio de encomiendas dentro de este tenemos:

» Sobre carta
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» Sobre manila

» Paquetes

Cartera de Servicios

> Rutas de transporte de encomiendas

b)

Ibarra - Esmeraldas - 290,7 km
Ibarra - Tulcan - 124 km
Ibarra - Quito — 115km
Ibarra - Lago Agrio 350,5 km

Normas de envid
Los valores deben ser validados en las oficinas al momento del despacho.
Fletes pueden ser pagados por el remitente o por el receptor de las encomiendas.
Embalaje: Especies de vidrio, marmol, ceramicas y similares, deben estar contenidas
en cajones de madera, maquinaria debe estar contenida en paletas y en cajones de
madera.

Elementos prohibidos: pinturas en galones y productos quimicos peligrosos en general.

Precio

Los costos que se maneja en la compafiia SEGURRUTA,; para las encomiendas varian

de acuerdo a su tipo, peso y lugar de destino.
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Tabla 4
Precios del servicio

Sobre Carta 3,00
Sobre Manila (250 g) 3,00
Sobre Manila (501 g) 4,00
Paquete (5kg-50kg) 5,00 — 15,00

Fuente: Segurruta S.A
Elaborado por: La Autora

C) Plaza

La matriz de la compafiia Segurruta S.A esta ubicada en Ibarra parroquia San Francisco

en la Av. Fray Vacas Galindo 5-91.

La compafiia Segurruta S.A se encuentra brindando el servicio de encomiendas dentro
y fuera de la ciudad de Ibarra, abriendo campo con las rutas que son quito, lago agrio,

esmeraldas y Tulcan.
» Canales de Distribucién

Es Directo por cuanto el servicio que presta la empresa es personal ya que no existen

intermediarios.

Grafico 5
Canales de distribucion

Directo

N

Empresa Consumidor
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d) Promocion

Se debe recalcar que para la promocion de esta empresa, la Unica forma que ha venido
realizando propaganda es mediante las estrategias de comunicacion obsequiando a sus clientes
y personas en general calendarios y tarjetas de presentacién. Los mismos que no emplean

estrategias de promocion y estrategias de posicionamiento.

Gréfico 6
Promocion

seoooo 844

Losesoooous
pes= Su Ruta mMas
SEGURA'y, CONFIABLE

AGENCIA MATRIZ IBARRA. Telfs:(065/003,054! Cl: 0967301 913
AGENCIAS: 0UITO,- AEROPUERTO - AMBATO | AGD AGRIO)
ESHERALDASEIULIO/ANDRADESTULCAN

Tarjeta Calendario

1.7.8. Identificacién de la poblacién

Para la siguiente investigacion se ha optado por realizar encuestas y entrevistas, se
ejecutara encuesta a los miembros que laboran en esta y al gerente se realizara una entrevista

correspondiente a la empresa.

Tabla 5
Personal de la empresa

Gerente 1
Socios 10
TOTAL POBLACION 11

Fuente: Observacion Directa
Elaborado por: La Autora
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a) Informacion primaria

Para realizar el diagnostico se utilizo algunas herramientas de investigacion que son:

e Entrevista

La entrevista se realizd con el fin de obtener informaciéon necesaria del estado actual
de la compafiia Segurruta S.A, el cual esta dirigido al gerente de la misma, quien aporto con

informacidn importante para el cumplimiento de esta investigacion.

e Encuesta

Otra técnica de informacion primaria que se empled para la investigacion es la encuesta,
que se realizo a los socios de la compafia Segurruta S.A con el proposito de tener mayor

conocimiento de la empresa.

e Observacion

Mediante esta técnica primaria se pudo analizar las instalaciones de la empresa

internamente, asi como la organizacién interna de la compafiia.

1.7.9. Presentacion e interpretacion de resultados

Tabla 6
Ficha de datos del entrevistado

Entrevista al Gerente de la compafiia Segurruta S.A

Nombre del entrevistado: Franklin Miranda
Nombre del entrevistador: Evelyn Sampedro

Fechay lugar de la entrevista: 06-03-2015 / Compariia Segurruta S.A
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ANEXO 1

1. ¢Dispone la empresa de un organigrama estructural o funcional?

Actualmente no tenemos un organigrama ni estructural ni funcional porque tenemos

poco tiempo y no tenemos un experto que nos ayude con la creacion.

2. ¢La empresa cuentan con imagen corporativa?

Hasta hoy en dia hemos creado diferentes logos en las tarjetas pero hemos decidido

quedarnos con el que actualmente tenemos en el rotulo y con ese nos estamos dando a conocer.

3. ¢ Trabaja la empresa en base de un plan estratégico de marketing?

No tenemos especificado un plan estratégico para la empresa, en reuniones
planificamos para las rutas diarias, pero si nos gustaria tener un plan estratégico para tener un

mayor crecimiento de la empresa.

4. ¢ Los trabajadores conocen claramente sus funciones?

No porque tenemos todavia un poco de desorganizacion aqui en la compafiia, al menos

en las rutas tenemos desconformidad por parte de los duefios de los carros.

5. ¢ Como se encuentra la relacion entre los socios de la empresa?

Trato de que haya un buen ambiente de trabajo pero si existe mucha discrepancia entre

socios, no siempre estan de acuerdo todo y se discrepa por uno u otra cosa.
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6. ¢ Cree usted que la ubicacion de la compafiia es la correcta para brindar este tipo
de servicio?

Pienso que como todavia no somos conocidos por las personas, el lugar no esta a favor

nuestro, pero una vez posicionado el servicio el lugar no importa porque los consumidores

siguen.
7. ¢ Cuél es el precio que tienen por el servicio?
TIPO PRECIO $
Sobre Carta y Manila (250 g) 3,00
Sobre Manila (501 g) 4,00
Paquete (5kg-50kg) 5,00 - 15,00
8. ¢ COmMo promociona su servicio?

Por ahora nos damos a conocer mediante tarjetas o calendarios, damos una cierta

cantidad a cada socio para que ellos entreguen a las personas que mas puedan.
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1.7.10. Encuestas dirigidas a los Socios de la compafiia

Anexo 2

1. ¢Como considera el ambiente de trabajo dentro de la compafia?

Tabla 7
Ambiente laboral

VARIABLE FRECUENCIAS PORCENTAJE
BUENO 6 60%

REGULAR 4 40%
TOTAL 10 100%

Fuente: Observacién directa
Elaborado por: La Autora

Grafico 7
Ambiente laboral

REGULAR;
40%

Fuente: Observacion directa
Elaborado por: La Autora

Analisis: De 10 personas correspondientes a los socios activos de la empresa, el 40%
de las personas aprecia que el ambiente de trabajo es BUENO y el 60% de socios dice que el

ambiente laboral es REGULAR.



2. ¢Tiene clara las rutas que le asigna la compafia?
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Tabla 8
Rutas claras
VARIABLE FRECUENCIAS PORCENTAJE
Sl 2 20%
NO 2 20%
A VECES 6 60%
TOTAL 10 100%

Fuente: Observacion directa
Elaborado por: La Autora

Grafico 8
Rutas claras

60%

A VECES;

NO; 20%

Fuente: Observacion directa
Elaborado por: La Autora

Analisis: De 10 personas correspondientes a los socios activos de la empresa se aprecia

que el 20% Sl tienen claras las rutas asignadas, el 20% NO tienen claras las rutas y el 60%

conoce A VECES las rutas que le asigna la empresa.
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3. ¢Como se encuentra la relacion entre los socios de la empresa?

Tabla 9
Relacion socios
VARIABLE FRECUENCIAS PORCENTAJE
BUENA 6 60%
REGULAR 4 40%
TOTAL 10 100%

Fuente: Observacion directa
Elaborado por: La Autora

Gréfico 9
Relacién socios

REGULAR ;
40%

Fuente: Observacién directa
Elaborado por: La Autora

Analisis: De 10 personas correspondientes a los socios activos de la empresa, se aprecia

que el 40% de socios tienen una amistad pasiva y el 60% no compaginan ente ellos.
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4. ¢Como considera usted que incrementaria el servicio de la empresa?

Tabla 10
Opciones de venta

VARIABLE FRECUENCIAS PORCENTAJE
Plan estratégico de mkt 5 50%
Publicidad y promocién 5 50%
TOTAL 10 100%

Fuente: Observacion directa
Elaborado por: La Autora

Gréfico 10
Opcion de venta

Publicidad y
promocién;
50%

Fuente: Observacién directa
Elaborado por: La Autora

Analisis: De 10 personas correspondientes a los socios activos de la empresa, el 50%
de personas cree que se debe hacer publicidad y promocion y el otro 50% considera que se

debe realizar un plan estratégico de marketing.
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5. ¢Harealizado publicidad para beneficio de la compafiia?

Tabla 11
Publicidad
VARIABLE FRECUENCIAS PORCENTAJE
SI 10 100%
NO 0 0%
TOTAL 10 100%

Fuente: Observacion directa
Elaborado por: La Autora

Gréafico 11
Publicidad

NO; 0%

Fuente: Observacion directa
Elaborado por: La Autora

Analisis: De 10 personas correspondientes a los socios activos de la empresa, el 100%

de socios si ha realizado publicidad de la empresa.



6. ¢Queé tipo de publicidad realiza la compafia?
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Tabla 12
Publicidad realiza
VARIABLE FRECUENCIAS PORCENTAJE
Redes sociales 0 0%
Material POP 10 100%
Vallas publicitarias 0 0%
Cufias de radio 0 0%
Canal televisivo 0 0%
TOTAL 10 100%
Flaborado por: Ls Autora
Gréfico 12
Publicidad realiza
Vallas Cufias de Redes Canal
publicitarias; radio; 0% sociales ; 0% televisivo;

0%

0%

Fuente: Observacion directa
Elaborado por: La Autora

Analisis: De 10 personas correspondientes a los socios activos de la empresa, el 100%

de socios realizan publicidad POP que son entrega de tarjetas de presentacion y calendarios.
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1.7.11. Descripcion del problema

Después de analizar la entrevista, encuestas realizadas al personal de la empresa y a su
vez la observacion directa que se utilizo, se aprecia que la compafia Segurruta S.A no es
conocida en el mercado porque no aplica estrategias de marketing, y por ende no tienen buenos

ingresos en la empresa.

1.8. Anadlisis externo

Gréfico 13
Analisis PEST

N ST 2e) [idlsle) | Determinar la situacion politica del pais
legal

eDeterminar aspectos legales que influyene en el desarrollo
del negocio

An a | isis eConocer los factores de crecimiento economico en el pais
eDeterminar el efecto de los indices economicos en la

Economico demanda de los servicos de la empresa

eDeterminar aspectos sociales y culturales que influyen en

An a | iSiS SOCia | la determinacion de estartegias comerciales.

eConocer la costumbre de uso del servicios.

An a | isis eDeterminar las herramientas tecnoldgicas que permitan

. mejorar el serviso y su comercializacion
tecnologico

1.8.1. Macroentorno

En el macro entorno se analizé todos los factores que afecta a la empresa y por
consiguiente afecta de manera indirecta a las actividades de la misma, en este abarca factor

demografico, econdmico, politico y ambiental.



49

a) Factor demografico

Gréfico 14
Factor demografico

POEBLACION TOTAL Y TASA DE CRECIMIENTO
CEMSOS5 1950 - 1963 - 1874 -1 9682 1930 - 7001 -2010

= Tasa de orecimiento:
™ Pobilscidm eokal

14 483 455

B.136.9749
&.521. 710

4. 5&4 0800
3. 202 F57F

IS50 162 1974 1983 1900 2001 2010

AUTOMIDENTIFICACHIM DVE LA POBLACION =
CENSOS 20070 - 2000

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
Elaborado por: Las Atoras

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) tienen como resultados, de
acuerdo al ultimo censo de Poblacion y Vivienda del afio 2010 un total de 14.483.499

habitantes a nivel nacional, asi mismo en el cantdn Ibarra un total de 131.856 habitantes.

Grafico 15

Crecimiento poblacional Imbabura

{QUE EDAD TENEMOS LOS IMBABURENOS? J!—;u:::;“ﬁ"

#

-rﬁl-8.,6':'x‘§::u'nll ? 51,4%

COFsRAM
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PRRAN

cwan Bl EELEEERREUBES

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
Elaborado por: La Autora

De acuerdo a la tasa de crecimiento que obedece al 1.8% anual es un factor de
oportunidad para el incremento de servicio; pues ha favorecido que el canton de Ibarra logre

un crecimiento continuo en el campo de servicios ya que hoy en dia empresas publicas, privadas
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y personas de todas partes utilizan a diario el servicio de encomiendas, de igual manera es una

fortaleza para la empresa Segurruta S.A

b) Factor econdmico: La economia de Ecuador es la octava mas grande de América Latina.
Su economia sigue dependiendo de las exportaciones de materias primas y el petroleo es la
principal fuente de riqueza del pais. Se esté elevando el nivel académico de las universidades
ecuatorianas con la Ley de Educacion Superior y se estd construyendo la ciudad del

conocimiento: Yachay, con asesoria coreana.

En enero de 2015, el indice de Precios al Consumidor (IPC) registré las siguientes
variaciones: 0,59% la inflacién mensual y acumulada; y 3,53% la anual; mientras que para el

mismo mes en el 2014 fue 0,72% la inflacion mensual y acumulada; y 2,92% la anual.

Gréfico 16
Poblacion econémicamente activa

#CUAL ES LA ESTRUCTURA DE LA POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA?

Fuente: INEC
Elaborado por: La Autora

Poblacion Total (PT)
M Poblacion en Edad de Trabajar (PET)

163.727

Por otro lado, en el area urbana el desempleo en junio del 2014 se ubicé en 5,72% frente
al 4,89% de junio del 2013. EI subempleo lleg6 a 41,15% y la ocupacion plena a 52,78% en

comparacion al 46,25% y 46,92% respectivamente de junio del 2013.

Para nuestro analisis podemos decir que segun la segunda version del DIEE recopila la
informacion de 704.556 empresas, frente a las 179.830 empresas registradas en el Directorio
de 2011, aumentando la cobertura en 3,9 veces mas. El 40,7 de las empresas se encuentran en

Guayas Yy Pichincha, y de ellas, el 47% estan en Quito, en la cual se hace reminiscencia a las


http://es.wikipedia.org/wiki/Ecuador
http://es.wikipedia.org/wiki/Anexo:Econom%C3%ADas_de_Latinoam%C3%A9rica_por_PIB
http://es.wikipedia.org/wiki/Am%C3%A9rica_Latina
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empresas en comun la cual nos puede servir ya que estas contribuyen en el desarrollo del pais.
De la misma forma podemos determinar que en el canton Ibarra existen mas o menos veinte
compafias dedicadas al transporte de pasajeros y tan solo una compafiia de servicio de
pasajeros ejecutivos de igual forma se pueden determinar que existen unas 6 compafiias de

transporte de encomiendas.

Con estos antecedentes podemos determinar que nuestro cantdn por un crecimiento de
turismo, migrantes y por su propio crecimiento de poblacion existe la necesidad de crear esta

nueva compafiia de servicio ejecutivo de encomiendas,

c) Factor Politico

Hoy por hoy, existe una Constitucion garantista de derechos la cual ha servido para una
mayor estabilidad econémica y politica de nuestro pais, de tal forma que podemos mencionar
el campo del Plan del Buen Vivir, con referencia al cambio de la matriz productiva que
promueve la creacion de alternativas productivas; para tal efecto podemos pronunciar el
Articulo 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho econémico, fuente de
realizacion personal y base de la economia. El Estado garantizara a las personas trabajadoras
el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa, remuneraciones Yy retribuciones justas y el
desempefio de un trabajo saludable y libremente escogido o aceptado; de la misma forma la
Ley de economia social y solidaria esta basada en valores humanos y principios de solidaridad,
que propugnan el reconocimiento de la otra persona como fundamento de la accién humana y
eje de larenovacion de la politica, la economia y la sociedad. Incluye al conjunto de actividades
y organizaciones de caracter comunitario, asociativo, cooperativo, mutualista y deméas formas
colectivas creadas para responder a las necesidades de empleo y de bienestar de los pueblos,

asi como a movimientos ciudadanos orientados a democratizar y transformar la economia.


http://www.monografias.com/trabajos34/el-trabajo/el-trabajo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/fuper/fuper.shtml
http://www.monografias.com/trabajos27/dignidad-persona/dignidad-persona.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/salartp/salartp.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/indicad-evaluacion/indicad-evaluacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/etic/etic.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/solidd/solidd.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/perde/perde.shtml
http://www.monografias.com/trabajos35/categoria-accion/categoria-accion.shtml
http://www.monografias.com/Politica/index.shtml
http://www.monografias.com/Economia/index.shtml
http://www.monografias.com/trabajos35/sociedad/sociedad.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/napro/napro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos34/el-caracter/el-caracter.shtml
http://www.monografias.com/trabajos36/teoria-empleo/teoria-empleo.shtml
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La promulgacion de estas leyes favorece al trabajo asociativo, lo que beneficia a la
empresa Segurruta S.A, garantiza el derecho de los socios y los trabajadores a generar recursos

economicos y la permanencia de la empresa en el mercado.

d) Factor Social

Nuestro pais tiene la fortaleza de tener componentes diversos de etnias, como blancos,
mestizos, afros, mulatos, indios, entre otros; los cuales han servido como exigencia para el
mejoramiento de servicios ya que se encuentran enmarcados a las diferentes conductas de los

seres humanos, en la bdsqueda de mejor servicio de encomiendas como es el presente proyecto.

e) Factor Ambiental

Nuestro pais por encontrarse situado en el centro del hemisferio norte y hemisferio sur,
existe una diversidad de climas, es necesario tomar en cuenta la altura de cada sector del pais.
Ya que el clima no depende solo de la época del afio, sino mas de la altitud, al estar ubicado en
el centro del planeta no hay cuatro estaciones. Pero al mismo tiempo, por ser un pais atravesado
por una cadena montafiosa, la Cordillera de los Andes, el clima en las montarias es totalmente
diferente a los climas tropicales que delimitan con los Andes. En el Ecuador se
diferencian nueve tipos de climas que son: un de tipo seco, tres de tipo tropicales (himedo,
monzonico y de sabana), tres de tipo meso térmicos (himedo, semi-hiimedo y seco) y el de
paramo. El noveno clima es el de las Islas Galapagos, con mucha mas razén la empresa presta

los servicios con unidades del afio los cuales no contaminan el medio ambiente.

La diversidad de climas y de altura del pais obliga a la empresa a adquirir vehiculos
versatiles y que tengan servicio técnico garantizado cerca a las rutas para garantizar el

transporte a tiempo de las encomiendas.
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1.8.2. Microentorno

El analisis del Microentorno estd orientado al estudio de los clientes/usuarios
potenciales, la competencia, los intermediarios y los proveedores, para lo cual en la empresa

SEGURRUTA se considera los siguientes aspectos:

a) Cliente: Los clientes potenciales son la Poblacion Econdémicamente Activa, personas

a partir desde los 18 afios hasta los 60 afios de edad, de todo género.

b) Competencia: Para la empresa Segurruta existe mucha competencia directa tales como
Servientrega, Correos del Ecuador, Laar Courier, Tramaco que brindan el servicio de
encomiendas y la competencia indirecta Taxi Lagos, Cita Express y Turismo que se dedican al

servicio de encomiendo y pasajeros.

La empresa que lidera en el mercado de Courier es Servientrega, es la competencia

directa de la compafiia Segurruta S.A.



Gréfico 17

Matriz Porter

Elaborado por: La autora

PROVEEDORES

Son un grupo de fuerza
competitiva ya que los
proveedores son los socios
de la compaiiia, quienes
tiene el poder de

establecer precio y peso.
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NUEVOS CLIENTES

Existe una alta probabilidad \
de que la empresa capte \
nuevos clientes mediante la ‘
difusion y el posicionamiento
que se dara a la compania a
traves de esta propuesta.

CLIENTES

Las presonas que utilizan el
servicio de encomiendas son
los principales clientes. Los .
precios establecidos por la
compafiia son accesibles
para el segmento de
mercado al que se dirige.

COMPETIDORES \

Son las empresas que '
actualmente brindan los
mismos servicios con costos

mas altos.

SUSTITUTOS

Transporte interprovincial: "
Expreso Turismo, Cita

Express, Flota Imbabura.
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C) Benchmarking

Tabla 13

Benchmarking
Atributos Servientrega Segurruta Calificacion
Afios de 33 2 10 3
funcionamiento
Organigrama Sl NO 10 0
Sucursales 120 5 10 3
Imagen de marca Posicionada No posicionada 10 1
Publicidad Exhaustiva( en todos los Precaria 10 2

medio)

Precios Min. $3 — Max >100 Min.$3-Max. 15 10 10

Elaborado por: La Autora

Servientrega es la empresa lider de encomiendas en el Ecuador por lo tanto cumplen
con altos estandares de calidad en su servicio y poseen un sistema de marketing bien
establecido, con una linea de servicios delimitada por rutas de entrega a nivel nacional, al
contrario de Segurruta que cuenta con apenas cinco rutas en la zona norte del Ecuador. La
publicidad que realiza Segurruta es muy béasica y no genera ningun tipo de impacto en el
publico objetivo, al contrario Servientrega cuenta con publicidad exhaustiva que genera alto

impacto y llama la atencion de los clientes.

Servientrega ofrece sus servicios en 120 sucursales a nivel nacional teniendo presencia

en las 24 provincias, Segurruta tiene 5 oficinas en 5 provincias.

Los precios manejados tanto por Servientrega y Segurruta son establecidos en base a

los costos y a la dindmica del mercado.

Servientrega es un modelo de negocio a seguir por parte de Segurruta, siguiendo las

pautas que esta empresa brinde se puede mejorar la estrategia de marketing de Segurruta.
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1.8.3. Matriz FODA

Imbabura

ATUNTAQU
CARANQUI
CHALTURA
CHORLAVE
COTACACHI
ELOLVO
EL RETORNO

IBARRA

NATABUELA

OTAVALO

PIMAMPIRO

PINSAQUI

PUERTO LAGO

QUIROGA

SAN ANTONIO

SAN JOSE

SAN PABLO DEL LAGO

SAN ROQUE

SANTO DOMINGO (IMBABURA)
YAGUARCOCHA

Esta matriz diagnostica nos determinara el estado situacional de la empresa, misma que
hace referencia a sus aspectos internos (fortalezas y debilidades) y también sus aspectos

externos como (oportunidades y amenazas).
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Tabla 14
Matriz FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

F1 Vehiculos nuevos del afio

F2 Precios Accesibles

F3 Choferes profesionales que
conocen las rutas

F4 Cuenta con los permisos de

funcionamiento-

O1 Politica publica que promueve la
creacion de unidades productivas.

02 Costos de competencia mas altos
O3 Empresas publicas, privadas,
locales comerciales.

O4 Incremento poblacién

O5 Mercado creciente

DEBILIDADES

AMENAZAS

D1 No cuentan con infraestructura
propia

D2 No cuenta con profesional de
marketing.

D3 Limitada aplicacion de publicidad
D4 No tiene una imagen corporativa.

D5 No cuenta con estructura
organizacional y funcional.

D6 Problema de espacio fisico.

Al Poca afluencia de clientes.

A2 Fuerte competencia directa-
indirecta.

A3 La competencia es reconocida por
la publicidad.

A4 Competidores con experiencia

A5 Politicas de gobierno inestable.

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora



1.8.4. Cruces estratégicos

Tabla 15
Cruces estratégicos
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FO

FA

F1.04 Con la capacidad que tiene la
empresa de contar con vehiculos del afio
existe la posibilidad de incrementar el
servicio por tal virtud incrementar
sucursales en diferentes ciudades.

F2.02 Aprovechando que la compafia
brindar precios accesibles tiene la ventaja
de competir en el mercado con las empresas
que brindan su mismo servicio.

F3.05 Por la virtud de que la empresa
cuenta con personal altamente profesional
para el traslado de encomiendas, le da la
posibilidad de incrementar méas sucursales
en diferentes partes del pais.

F1.Al1 Con la adquisicion de unidades
del afio se deberd informar para
aumentar la afluencia de clientes, ya
que estas unidades dan confort y
seguridad.

F2.A3 La compaifiia debe mantenerse
con precios accesibles para minimizar
que la competencia siga ganando
espacios.

F2.A2 La accesibilidad de los precios
sera el eje central para generar
estrategias competitivas de liderazgo
en costos.

DA

DO

D3.Al La empresa debera realizar mayor
publicidad con el propésito de que tenga un
reconocimiento en el mercado y por ende
aumentara la afluencia de clientes.

D1.A3 Se debera adquirir infraestructura
propia con la finalidad de mejorar el nivel
de competitividad frente a las empresas que
son mas reconocida por su publicidad.
D4.A1 Generar una imagen corporativa
sofisticada que genere alto impacto en los
consumidores y permita obtener mas
clientes.

D5.A4 Establecer la estructura organico
funcional de la empresa para que cada
empleado conozca sus responsabilidades y
atribuciones y competir en igualdad de
condiciones con empresas de mayor
trayectoria.

D1.02 La empresa deberd adquirir
infraestructura propia con la finalidad
de mantenerse con precios accesibles y
no como la competencia con sus costos
altos.

D3.05 La empresa deberd realizar
publicidad para darse a conocer la cual
nos permitird de tener aceptacion en
diferentes partes del pais.

D4.03 Disefiar una  imagen
corporativa sobria a fin de generar
confianza en los directivos de

empresas publicas, privada y locales
comerciales.

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora
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1.9. Problema diagndstico

Se analizo la situacion de la empresa Segurruta S.A y del mercado de la ciudad de Ibarra
mediante métodos de investigacion y andlisis que son: entrevista, encuestas, observacion
directa, matriz FODA y cruces estratégicos los cuales dan como resultado el siguiente

problema.

La empresa Segurruta S.A. es una empresa nueva en el mercado de encomiendas, es
practicamente una empresa desconocida, su imagen corporativa no es identificada en el
segmento de la poblacién de la ciudad de Ibarra, las estrategias de marketing utilizadas se basan

en entrega de tarjetas y calendarios lo cual no genera impacto en el publico objetivo.

La compafiia esta organizada por el gerente quien es el pionero de la creacién de la
misma, la secretaria realiza funciones que le delega el gerente y atiende a quienes van a dejar -
retirar sus encomiendas, aparte los 10 socios los cuales se encargan de realizar las rutas, es
claro que la compafiia esta desorganizada internamente y no tienen definido funciones, esto se

debe a la falta de personal.

La falta de profesionales para aéreas como marketing, ventas y atencion al clientes hace
referente al posicionamiento de la empresa actualmente, ya que no realiza publicidad del
servicio que brinda, no tienen planteado un organigrama de funciones, en si la empresa se

desarrolla por ideas que dan en las sesiones que realizan.

Mediante este plan de marketing se busca posicionar la empresa Segurruta S.A. en el
top of mind del mercado ibarrefio y expandir sus rutas a nivel nacional, ayudando de manera
positiva a la compafiia, mejorando el nivel de vida de los socios y garantizando el trabajo a sus
empleados, a través de la generacién de un mayor volumen de ventas y la adquisicion de nuevos

clientes.
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En virtud la “PROPUESTA DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DE
LA EMPRESA SUGURRUTA S.A, CUIDAD DE IBARRA PROVINCIA DE IMBABURA”

se justifica plenamente en la investigacion realizada.



CAPITULO I

2. MARCO TEORICO

2. Objetivo
2.1. Objetivo general

Elaborar el Marco Tedrico que sustente el proyecto a través de la realizacion de una

propuesta de marketing.

2.2. Objetivos especificos

a. Sustentar bibliograficamente el diagnostico situacional de la compafiia Segurruta S.A
b. Respaldar bibliograficamente el estudio de mercados de la compafiia Segurruta S.A
c. Determinar bibliograficamente la propuesta para la compafiia Segurruta S.A

d. Argumentar bibliograficamente los impactos que genera la compafiia Segurruta S.A

2.3. Definicion plan

(Risco, La biblia del Maketing, 2013) manifiesta que: “Un plan es un proyecto sobre
el futuro. En marketing, supone constituir un proyecto que sirva de guia a la empresa para

conseguir sus objetivos”’(Pag. 8)

(Acero, 2010) analiza: "el plan hace referencia al curso de accion para abordar una

situacion especifica a través de acciones previas y propdésitos consientes™. Pag.8

Cuando se va a iniciar en un negocio se necesita realizar un plan ya que es una
herramienta en el que se establece metas, propuestas, acciones y mecanismos para lograr el

bienestar de la empresa.
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2.3.1. Plan de negocio

(Vargas Belmonte, Antonio , 2013) define: "el plan de negocios es un documento en el

que recoge la idea de negocio de una persona”.

Mediante el plan de negocio se plantea realizar un documento donde recojamos
informacion de la empresa interna y externa con el fin de resaltar las estrategias de

posicionamiento de la compafiia.

2.3.2. Finalidad de un plan de negocios

(Vargas Belmonte, Antonio , 2013) determina:

Todo proyecto empresarial ha de iniciarse con una idea que ha de estar basada en una
oportunidad procedente del mercado al que requiere dirigir con una idea que ha de estar basada
en una oportunidad procedente del mercado al que requiere dirigir una idea que a d estar basada

en una oportunidad procedente del mercado al que requiere dirigir el producto a servicio.

Para identificar una oportunidad y por tanto, desarrollar una idea, el emprendedor tiene que
tener en cuenta sus capacidades creativas, motivaciones y experiencias acumuladas, entre otras
cosas. es necesario tener conocimientos del entorno, tanto socioeconémico como la de la
clientela, competidores, etc., ya que debe valorar las necesidades a satisfacer, los nichos de

mercado a cubrir y las ventajas respecto a los competidores.

La idea de negocio ha de tener las siguientes caracteristicas:

Debe dar valor a la empresa, los clientes, la sociedad, es decir que sea Util para el

mercado al que se dirige.

Debe estar basado en una oportunidad destacada en el mercado y posible de

desarrollar.
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Por todo lo anterior expuesto, es necesario realizar un estudio inicial del mercado para

detectarlas posibilidades que ofrece el mismo, sobre las posibles oportunidades del negocio.

En el presente apartado se hablara del plan de negocio. El plan de negocio es un

proceso de planificacidn bésico para crear una empresa.

El fin del plan de negocios se basa en una planificacion para el logro de los objetivos tanto
cuantitativos como cualitativos a largo plazo, en el plan de negocios se desarrolla estrategias y

se gestionan recursos para el logro de los fines planeados.

Una buena idea es un punto de partida para el éxito de un negocio, pero puede ser un
fracaso si no existe detrds un plan de negocios de negocio bien reflexionado, estructurado y

ordenado para conseguir el éxito.

La finalidad del de negocio es convertir una empresa competitiva y dar al publico
objetivo lo que necesita y desea aprovechando los recursos con que cuenta la empresa luego

de un analisis de nuestro entorno.

2.4. Definicion de mercadotecnia

(Kotler, 2013) analiza que: “El marketing es un proceso social y directivo mediante el
que los individuos y las organizaciones obtienen lo que necesitan y desean a través de la

creacion y el intercambiando valor con los demas. ”(Pag. 61)

(Espejo, 2011) expresa: "Marketing consiste en un proceso administrativo y social
gracias al cual determinados grupos o individuos obtienen lo que necesitan o desean a través

del intercambio de productos o servicios. Pag. 5

El marketing es un conjunto de actividades que se enfocan en el cliente ya que busca la

satisfaccion del cliente y busca tener una buena relacién con el mismo. Permite a la empresa
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planificar y ejecutar la creacion de productos o servicios, con el fin de obtener una mayor

rentabilidad y lograr que le cliente se quede son su producto o servicio.

2.4.1. Importancia del marketing
(Khotler, 2012)menciona: “Una de las caracteristicas mas utilices e importantes del marketing
consiste en poseer, planificar, con garantia el éxito y el futuro de la empresa, basandose en ello
en las respuestas que se ofrezcan a las demandas del mercado, para ello el éxito de nuestra
empresa dependerd, en gran parte, de la capacidad de adaptacion y anticipacion a estos ciertos

cambios. ” Pag. 23

El marketing es indispensables para todas las empresas que puedan sobrevivir y a su

vez les ayuda a posicionarse en un lugar destacado en un futuro.

2.4.2. Fundamentos del marketing

(Belmonte V. , 2013)P4g. 8-9 Determina:

a) Necesidad

Es la insuficiencia de algo que se siente o percibe necesario para el mantenimiento,
permanencia y desarrollo del ser humano. Las necesidades puedes ser fisicas, mentales,

emocionales y sociales.

b) Deseo

Es el movimiento efectivo hacia algo que apetece. El deseo varia en funcion de las
caracteristicas personales de cada individuo, viéndose influenciados por factores sociales,

culturales, ambientales y por los estimulos del marketing.

El deseo se nace de la necesidad del ser humano, que Unicamente se satisface

cumpliendo sus ganas.
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C) Demanda

La demanda es una materializacion de los deseos que tiene las personas adquiriendo
bienes o servicios para satisfacer las necesidades. La cantidad de la demanda de los

consumidores depende de la cantidad de renta disponible de las personas.

d) Producto

El producto o servicio es la materializacion de una idea o la transformacion de una
materia prima por un empresario o profesional para satisfacer las necesidades de los

mercados o demandantes.

e)  Utilidad

La utilidad es la satisfaccion que recibe una empresa por la compra de un producto o
servicio. A mayor cantidad de compra de un producto mayor utilidad, pero llega un momento
en el cual la compra adicional de un producto comienza a disminuir su utilidad, por problemas

de espacio.

f) Proceso de intercambio
El proceso de intercambio es el acto por el cual una de las partes, llamada vendedor, pone a
disposicion de la otra, Ilamada comprador, un producto o servicio para satisfacer una necesidad
0 deseo a cambio de una contra presentacion econémica. Para que se produzca el intercambio
las dos partes, tanto comprador como vendedor, tienen que aportar algo a la otra. En los
mercados, el punto de equilibrio de intercambio es donde coinciden la curva de oferta

(representa a los vendedores) con la curva de la demanda (representa a los compradores).
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2.4.3. Tipos de mercadotecnia

(Diccionario de marketing de cultura)Marketing Directo: “Es un sistema interactivo de
marketing que utiliza uno o mas medios publicitarios para obtener una respuesta medible y/o

una transaccion en un determinado lugar”.

Marketing Relacional: “Es una ampliacion conceptual sobre la filosofia del “beneficio

a cambio de la satisfaccion del cliente”

Marketing de servicios: “El marketing de servicios necesita de una estrategias de
marketing propia, adecuada a las caracteristicas de cada uno de los servicios, es decir, son
intangibles, no existe separacidn entre produccion y venta, son simultaneamente producidos y

vendidos, y no pueden ser almacenados .

Marketing de boca en boca: es una técnica que consiste en pasa informacion por medios
verbales, especialmente recomendaciones, pero también infamacion de caracter general, de una
manera informal, personal, mas que a través de medios de comunicacién, anuncios, publicacion

organizada o marketing tradicional.

Marketing viral: emplea técnicas de mercadotecnia para intentar explotar redes sociales
y otros medios electronicos tratando de producir  incrementos exponenciales en
“reconocimiento de marca”, mediante procesos de auto recopilacion viral andlogos a la

expansion de un virus informatico.

Marketing social: podemos definir al marketing social empresarial o0 marketing social
corporativo, a los esfuerzo que una empresa realiza en apoyo o en ejecucion de una campafia
que promueva comportamientos socialmente favorables, en un grupo individuo o en roda la

comunidad.
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Marketing ecoldgico: se pueden distinguir dos tipos de marketing ecol6gico desde una

perspectiva social y la otra empresarial.

Desde la perspectiva social, el marketing ecoldgico es una parte del marketing social,
que podemos definir como un conjunto de actividades que buscan incentivar a la sociedad para
crear conciencia ecoldgica y mejorar el &mbito que es referente al medio ambiente. Como las
empresas ONG son sin fines de lucro que funcionan con el propoésito de cuidar el medio

ambiente.

De la perspectiva empresarias podemos d-ecir que el marketing ecoldgico es el mas
utilizados para la venta de productos ecoldgicos, es decir busca satisfacer las necesidades del
consumidor pero sin dafias el medio ambiente, con este se contribuye un desarrollo sostenible

de la economia y de la sociedad.

1. Benchmarking

(Vargas Belmonte, Antonio , 2013, pag. 121)Benchmarking manifiesta: “Es una
herramienta de gestion que se basa en tomar como referencia aspectos de la competencia

adaptandolos al negocio o empresa.

Este permite realizar una comparacion con la empresa potencial de la competencia por

lo que se analiza la empresa, producto, servicio, estrategias entre Segurruta y Servientrega.

2.4.4. Segmento de mercado
(Rafael, 2011) dice: "Es el grupo de consumidores a los que va dirigido el producto reconociendo
que los distintos segmentos de mercado tienen diferentes necesidades. En ocasiones el potencial
de un producto solo se aprovecha cuando se dirige a un nuevo segmento de mercado que resulta

ser mas adecuado” Pag. 42
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El segmento de mercado es un grupo al cual nos dirigimos para ofrecer el servicio, y
esta segmentacion se basa de acuerdo a las necesidades, deseos o exigencias de los

consumidores.

2.5. Propuesta de marketing

(Lam Hair, C.W., 2011) menciona:"Comprende el disefio de las actividades

relacionadas con los objetivos de marketing y su entorno cambiante™. Pag. 36

(PUBLIcomunicaciones, 2012) "Una propuesta mercadoldgica es la planificacion de como
llevar a cabo una comunicacién de forma efectiva desde la empresa hasta el publico y que este
se convierta en cliente al conocer el beneficio que puede obtener al decidirse por el producto o

servicio".

La propuesta de marketing nos ayuda a marcarnos el camino para poder llegar a cumplir
los objetivos a mediano o largo plazo; para ello debemos saber donde estamos y hacia donde

vamos.

2.5.1. Caracteristicas de propuesta mercadolégica

e Esun documento escrito
e Define claramente los campos de responsabilidad y establece procedimientos de control

e Su contenido esta sistematizado y estructurado

2.5.2. Esquema de la propuesta de marketing

e Fase 1: andlisis situacional de la empresa
e Fase 2: elementos de la planeacién: objetivos, mision, vision

e Fase 3: disefio de las estrategias de la propuesta

Producto

Precio
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Plaza

Promocioén

e Fase 4: mecanismos de evaluacion y control.

2.6. Marketing Mix
2.6.1. Definicion de precios

(Khotler, 2012) ”Es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio, la
suma de valores que los clientes intercambian por los beneficios de tener o usar el producto o

servicio” Pag. 257

El precio es el valor monetario que se paga por un bien o servicio, el precio
generalmente se lo designa a los costos que se invirtié por la elaboracién del proceso del

producto.

1 Estrategia para la fijacion de precios

(Vargas Belmonte, Antonio , 2013)Una vez establecido el plan de marketing de la
empresa y por tanto, los objetivos del mismo, la empresa ha de establecer las estrategias a

tomar en los precios hara conseguir los objetivos establecido previamente. Pag. 33-35

a) Estrategias de penetracion: se aplica sobre todo en empresas de reciente apertura y
consiste en establecer precios bajos con el objetivo de atraer a clientes de la competencia.

b) Estrategias de diferenciacién basada en precios: las empresas ante distintos tipos de
clientes, ya sea razones geograficas o econémicas, aplican distintos precios en funcién a la
situacién econdmica, volumen de compra, edad, sexo y condiciones de pago.

c) Estrategias promocionales: las empresas establecen para los precios habituales en

descuento o rebajas.



70

d) estrategias de precios basadas en comparacion con precios de la competencia: la
empresa puede establecer precios parecidos, superiores o inferiores a la competencia.

e) Estrategias de precios psicologicos: esta estrategia se basa en las investigaciones
realizadas sobre los efectos que tienen los precios en la mente de los consumidores.

f) Estrategias de precios basadas en costes: las empresas cuando aplican esta estrategia,
calcula el coste total de producir el producto y sobre este coste afiade n margen de beneficio.

g) Estrategia de precios basados en productos exclusivos: esta estrategia la utiliza sobre

toda la empresa que comercializa sus productos en el mercado de lujo.

2.6.2. Definicion de producto

(Martin, 2013) “Es el buen fisico que el cliente recibe, por tanto es uno de los factores

que éste mas tiene presentes” Pag. 28

El producto es todo aquello que se pone a consideracion del mercado, el producto o
servicio puede ser natural o procesado, tomando en cuenta los atributos que estan dispuestos

para los clientes para que cumplan satisfaciendo su necesidad.

2.6.3. Definicion de plaza

(Prieto Herrera, 2013) “Es el sitio donde se encuentra el producto o servicio disponible

para su consumo o uso’’ Pag. 4

La plaza es un espacio fisico donde se procesan, distribuyen o brindan productos o
servicios, se plantean las actividades para hacer llegar la cantidad adecuada de productos en

excelentes condiciones al lugar correcto.
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2.6.4. Definicion de promocién

(Risco, La Biblia del Marketing, 2013) “Es la comunicacion de los mercadologos de la
empresa con los consumidores potenciales para hacerles saber las caracteristicas, bondades,

ventajas, precios, ofertas, rebajas, etc. De sus productos o servicios.” Pag. 111

La promocion es una herramienta del marketing, es fundamental dentro de la empresa
ya que es de esta manera la empresa puede darse a conocer los productos o servicios, sus

caracteristicas y funciones.

1. Estrategias de promocién

(Baack, 2010) “Los programas de promocion para consumidores puede ser muy eficaz para
atraer clientes a la tienda y fortalecer la lealtad a la marca asi tenemos: cupones, regalos,

concursos, sorteos, rembolsos y devoluciones, distribuciones de muestras, paquetes en ofertas y

’

rebajas.’

Son medios que la empresa utiliza como incentivo hacia sus clientes con el fin de que

vuelvan a realizar la compra.

2 Tipos

Las promociones pueden ser clasificadas segin a quien esta orientada.

Distribuidoras: estas son implementadas por los productores (destinado a los
distribuidores o minorista) o por los distribuidores (hacia los minoristas). Son utilizadas cuando
se lanzan al mercado nuevos productos o lo mismos son relanzados, para aumentar la cantidad
de ventas, para que no disminuya el stock en determinadas épocas del afio, disminuir la

competencia o incentivar menores relaciones comerciales.
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Consumidor: estas técnicas son implementadas por los productores, es usual que se

realicen descuentos sobre ciertos productos en un determinado tiempo.

Fuerza de ventas: son utilizadas con el fin de aumentar la venta de ciertos productos,
también a determinadas areas o clientes, los medios por los cuales son utilizados a través de

entrega de viajes 0 recompensas.

También pueden ser clasificados segln los medios utilizados:

Muestras: en este caso se hace entrega de pequefias presentaciones, exponiendo los

beneficios del producto. También se realizan degustaciones.

Personal: junto a los productos expuestos, hay un enviado al de la marca para

promocionarlos.

Tickets: se hace entrega de tickets o cupones con el fin de tener descuentos en el precio

final de determinado producto.

2x1: en este caso con la compra de un producto se puede acceder a otra de manera

gratuita. También es comun que con la compra de un producto el segundo tendré descuento.

Presentaciones: se modifica la presentacion de los productos

3. Herramientas de la mezcla de promocion y publicidad

1. Publicidad

( Anzola Rojas. Sérvulo, 2010) Dice: Cualquier forma de comunicacion comercial que intenta
incrementar el consumo de un producto o servicio a través de los medio de comunicacion. A
través del estudio de mercado se podra desarrollar un mensaje adecuado para el publico.
Mediante la publicidad se da a conocer a un grupo objetivo el producto o servicio que brinda,

es pagado por un patrocinador con el fin de atraer nuevos clientes.
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e Comunicacion publicitaria

(Risco, La Biblia del Marketing, 2013) “Una técnica muy elaborada y profesional,
creada para facilitar que el publico se sensibilice y adopte una actitud favorable hacia una

persona, empresa o producto”’.Pag. 248

Los pasos de una comunicacion publicitaria:

a) Objetivos.- definido y especificos

b) Emisor.- medio publicitario, impersonal, desconocido.

c) Mensaje.- gravado estandar bien redactado formal repetitivo en forma y fondo.

d) Medios.- radio, tv, internet, periodico, contractos interpersonales repetidos.

e) Canal.- unidireccional no hay relacién afectiva posible interferencia.

f) Receptor: atencion difusa fuerte influencia del error en codigos.

g) Respuesta.- respuesta desconocida de inmediato.

e Tipos de publicidad
a. En funcion de su contenido.
Publicidad de producto.- primaria o del producto (producto genérico) y de marca
0 competitiva (producto concreto).
Publicidad Corporativa.- informa sobre ciertas aspectos de la organizacion.
b. Segun su destinario: general o directa, la cual supone un proceso de comunicacion
interpersonal con un publico no identificado y directo, que consiste en la
personalizacion del mensaje puesto que se conoce de manera individual a cada

destinatario.
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¢ Planificacion de las campafias publicitarias
> Determinacion de los objetivos.- referente a objetivos de comunicacion que trata de
provocar un desplazamiento psicologico relativo a la propension de compra en el
mayor nimero de personas de la poblacion objetiva.
- Plan de medios.- determina los canales mas idéneos para que los anuncios sean
mas vistos por el mayor nimero de personas posibles.
- Plan de creatividad.- trata de crear anuncios portadores de mensajes que
provoquen el desplazamiento psicoldgico.

Este objetivo debe ser realista,

2. Venta personal

Es una forma de venta en la que existe una relacién directa entre el comprador y el

vendedor. Es una herramienta para crear preferencias entre la competencia.

3. Promocion de ventas

Son incentivos a corto plazo para los consumidores, el canal de distribucion o equipo
de ventas para incrementar la compra o venta de un bien o servicio, aumentar la participacion

del mercado en el largo plazo.

4. Relaciones publicas

Son un conjunto de acciones de comunicacion en un periodo de tiempo, el objetivo es
fortalecer los vinculos con los distintos publicos, escuchandoles, informandoles vy

persuadiéndolos para lograr aceptacion, fidelidad y apoyo en acciones presentes y futuras.
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5. Marketing directo

Es un sistema interactivo que utiliza uno 0 mas medios de comunicacion para tener una
respuesta medible en un grupo objetivo. Crea una relaciéon directa con los consumidores

individuales, cultiva la relaciéon mediante el uso del teléfono, fax, correo electrénico.

6. Merchandising

(Herrera, 2013) “Es un conjunto de técnicas destinadas a obtener decisiones favorables
del consumidor en el punto de venta, respecto de productos y servicios de su interés, mediante

la administracién de la exhibicién para resaltar sus atributos "Pag. 96

El merchandising comprende un conjunto de técnicas que permite exhibir al producto

o servicio desde el punto de venta de forma resaltante dsea a la vista de los consumidores.

2.6.5. Enfoques del merchandising

a. Enfoque a la distribucién ( punto de venta)

Cuando el merchandising se aborda desde la perspectiva de la distribucién, cobertura

de distribucion, espacios, zonas, niveles, tiempos, distribucion fisica o logistica.

b. Enfoque de la comunicacién ( merchandising del fabricante)

Aqui el merchandising es realizado por los integrantes del canal, en espacial por los
fabricantes, mediante técnicas de investigacién y comunicacion, estudio y analisis del mercado,
disefio de envases, exhibiciones, publicidad en el punto de venta del fabricante, negociacién de

espacios, promocién de ventas, relaciones publicas, fuerza de ventas.
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2.7. Fases del merchandising

Nacimiento: cuando la empresa saca o codifica una nueva referencia con el distribuidor,
definiendo el lugar dentro del lineal que va a tener el primer pedido.

Ataque: cuando el producto presenta un desarrollo positivo en comparacion con otros de
la familia se negocia una ampliacion del lineal, mismo utilizando argumentos de rotacion
y salida del producto.

Mantenimiento: cuando se ha logrado un lineal conveniente se debe defender la situacion
de manera eficaz mediante la dedicacion personas, las buenas relaciones personales, las
promociones, la animacion lineal y retribucion justa del espacio.

Defensa: cuando el producto comienza a declinar en las ventas también se pone més dificil
mantener los metros obtenidos en el lineal. Por lo tanto, se trata de retrasar la reduccion del
lineal y realizar jornadas de animacion y eventos promocionales para evitar la desaparicion

completa del punto de venta.

2.8. Etapas del merchandising

Fortaleza inicial: el lineal se convierte en una fuente generadora de beneficios derivados
de la venta del producto. En esta etapa se analiza el producto, el facing, sitio, puntos
calientes y frios, el flujo y el impacto visual con el proposito de obtener una mayor
participacion en el mercado y de incrementar el nimero de consumidores.

Gestion del lineal: se fundamenta en la distribucion moderna, buscando conseguir nuevas
formas de beneficios e ingresos, implementando actividades novedosas relacionadas con
distribucion de macas y el mejoramiento de la gestion en los puntos de venta y el lineal.
Seduccién y animacién: el merchandising actual donde se busca crear secciones atractivas,
disefiando muebles y escaparates que permitan presentar, identificar, informar, decorar y

ganas espacios para llamar la atencién del comprador.
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2.9. La empresa
(Zambrano, 2013)“La empresa es una unidad econdémico-social, integrada por elementos
humanos, materiales y técnicos, que tiene el objetivo de obtener utilidades a traves de su
participacion en el mercado de bienesy servicios. Para esto, hace uso de los factores productivos

(trabajo, tierra y capital) "Pag. 495

(Rodriguez H. y., 2013) “Entidad legal, econdémica, social y moral en la que inversionistas,
empresarios e individuos capacitados se unen con el objeto de producir bienes y servicios que

satisfacen una o varias necesidades de los individuos en el mercado que opera”. Pag. 33

La empresa es una organizacion que se dedica a la produccion y comercializacion de

un producto o servicio con el fin de generar mayor produccion y a su vez mayor rentabilidad.

2.9.1. Caracteristicas de la empresa

(Marketing, 2012)Las caracteristicas principales de la empresa son las siguientes:

e Conseguir el maximo beneficio

e Entregar bienes o servicios

e Satisfacer los elementos humanos en su actividad
e Generar puestos de trabajo

e Obtener rentabilidad

e Asegurar la supervivencia y la continuidad de la actividad empresarial.

Cada empresa se diferencia de acuerdo al producto o servicio que ofrece, por ende las
caracteristicas sera similares pero no iguales, pero en lo que si Se parecen es en ganar mayor

rentabilidad y utilidad que anhelan lograr.
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2.9.2. Importancia de la empresa

Las empresas son de gran importancia dentro del entorno en el que nos desarrollamos
ya que son las encargadas de generar recursos econémicos; asi como también de fuentes de

empleo que ayudan en el desarrollo econémico de un pais.

2.9.3. Tipos de empresa

(Morueco, 2014) Pag. 6,7,8

1) Por su grado de responsabilidad. Esta clasificacion atiende a las posibles
responsabilidades que tendra la empresa y que se podran derivar de las obligaciones y/o
deudas contraidas. Por ello existen distintos tipos de empresas: empresario individual,
Sociedad Anénima (S.A), Sociedad Limitada (S.I), Cooperativas, etc. Cada una de ellas
tendra una serie requisitos dependiendo del pais donde se constituya, por ello, conviene
informarse antes de proceder a la constitucién de cualquier tipo de sociedad, de los

requerimientos o requisitos legales pertinentes.

2) "Por el sector econdmico o actividad.

Primario: Dentro de este sector se encuentran empresas extractivos y cuyo producto
se encuentra ligado con la naturaleza, por ejemplo, agricolas, ganaderas, pesqueras,

forestales mineras, etc.

Secundario: Empresas que transforman los productos obtenidos en el sector primario

o producen otros nuevos (industrias en general), por ejemplo construccién.

Terciario: Empresas dedicadas a la prestacion de servicios, por ejemplo, entidades

financieras, seguros, transportes, hosteleria, etc.

3) Por su naturaleza juridica
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Dependiendo del nimero de personas que participan en la creacion de una empresa,

del capital aportado de la misma, asi como de su tamafio, en otras, se establecen distintas

formas juridicas.

Individuales: La empresa pertenece a una unica persona, empresario
individual, que podra actuar en su propio nombre, por si 0 por medio de un
representante; este aportara el capital y los medios necesarios para su

constitucion, gestionara la misma y asumira todo el riego.

Sociedades: La empresa queda constituida por varias personas que invierten

una cierta cantidad de bienes de la misma.

4) Por su tamafo: Dependiendo del numero de trabajadores y del volumen econémico se

establece la siguiente clasificacion:

Pequefias empresas: Normalmente esta formado por aquellas empresas que
tienen entre 1 a 50 trabajadores, pero también se utiliza el criterio del volumen

de facturacion.

Medianas empresas: Normalmente se encuadran aquellas empresas con un
numero de trabajadores comprendido entre 50 y 250 pero también se puede
usar el criterio del volumen de facturacion que dependera del pais donde se

encuentra la empresa.

Grandes empresas: Son aquellas que normalmente superan los 250

trabajadores y son los que mas volumen de facturacion poseen.

5) Por su ambito

Se puede determinar dos tipos:
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e Empresas nacionales: aquellas empresas que desarrollan toda su actividad dentro

del pais origen.

e Empresas multinacionales: aquellas empresas que desarrollan toda su actividad en

varios paises al mismo tiempo.

6) Por latitularidad de la aportacion al capital

Podrén dividirse en:

e Publicas: Cuando el capital aporta el estado

e Privadas: Cuando el capital aporta la empresa

e Mixtas: Una parte del capital es privado, es decir, lo aporta la empresa y la

otra parte los aporta el estado.

7) Por su definicion

e Industriales: Empresas de transformacion

e Comerciales: Empresas donde no hay transformacion, tan solo se comprany se

venden mercaderias.

e De servicios: ofrecen servicios al consumidor.

2.9.4. Competencia

( Anzola Rojas. Sérvulo, 2010)Numero de personas que se dedican a lo mismo y que

sirve a los mismos clientes. Pag.67
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La competencia se basa en que otra empresa brinda los mismos servicios para el mismo
publico objetivo, diferenciandose o asemejandose en el precio de su producto o servicio que

brinde.

2.10. Posicionamiento

(Kotler, 2013) “Es la forma en que un producto esta definido por los consumidores en
atributos importantes, el lugar que ocupa en la mente de los consumidores respecto a los

productos competidores” Pag. 182

(Lam Hair, C.W., 2011) "Desarrollo de una mezcla de marketing especifica para influir
en la percepcién general que los clientes potenciales tienen de una marca, linea de productos

u organizacién”. Pag. 281

El posicionamiento es un factor importante en un producto o servicio porque de esta

manera es con la que se puede lograr la fidelizacion en la mente del consumidor.

2.10.1. Tipos

(Agueda, 2011)

e Posicionamiento por atributo: una empresa se posiciona segun un atributo como el
tamario o el tiempo que lleva de existir.

e Posicionamiento por beneficio: el producto se posiciona como el lider en lo que
corresponde a cierto beneficio que las demas no dan.

e Posicionamiento por uso o aplicacion: el producto se posiciona como el mejor en
determinados usos o aplicaciones.

e Posicionamiento por competidor: se afirma que el producto es mejor en algin sentido o

varios en relacion al competidor.
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e Posicionamiento por calidad o precio: el producto se posiciona como el que ofrece el
mejor valor, es decir la mayor cantidad de beneficios a un precio razonable.
e Posicionamiento por categoria de productos: el producto se posiciona como el lider en

cierta categoria de productos.

Los diferentes tipos de posicionamiento ayudaran en una correcta eleccion en las
estrategias las cuales se acoplen a la empresa, con el fin de tener una mayor rentabilidad o

ganancia para el correcto desarrollo dentro del ambito econémico.

2.10.2. Factores que favorecen el posicionamiento

( Rojas Risco, Demostenes, 2013)

e Lacalidad

e Elservicio

e Lacredibilidad en el producto
e Marca

e Aspecto atractivo

Actitudes del mercado

2.10.3. Métodos para posicionar un bien o servicio

a) Posicionamiento mediante adaptacion

(Rojas Risco, Demostenes, 2013) “En este método se posiciona el producto adaptando

la ventaja diferencial que posee a los deseos y necesidades del mercado objetivo. "Pag. 332

b) Posicionamiento mediante planificacién

( Rojas Risco, Demostenes, 2013) “se estudian de las caracteristicas del producto que son

importantes para el mercado objetivo, ordenando todos los productos segun las mismas, este
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tipo de planificacion es interesante en cuanto se dispone de informacién cuantitativa del
mercado. Las ideas preconcebidas a cerca del mercado objetivo pueden diferir notablemente de
los datos obtenidos a través de la informacion primaria. Aun cuando no se disponga de este tipo

de informacion, el método puede utilizar con las estimaciones propias del mercado.

2.10.4. Bases para el posicionamiento

(Lam Hair, C.W., 2011)

e Atributos.- caracteristicas del producto o beneficio para el consumidor.

e Precioy calidad.- esta base de posicionamiento quiza haga hincapié en el precio alto como
sefiala la calidad o destaque el precio bajo como advertencia de valor.

e Uso o aplicacion.- puede ser un medio afectivo para posicionar un producto con los
compradores.

e Usuario de productos.- esta fase de posicionamiento se dirige a un tipo de o personalidad
de usuario.

e Clase de producto.- el objetivo consiste en colocar el producto en asociacién con una
categoria particular de productos.

e Competidor.- el posicionamiento contra competidores es parte de cualquier estrategia de
este tipo.

e Emocion.- el posicionamiento que usa la emocion se enfoca en como el producto hace

sentir a los clientes.

2.10.5. Estrategias de posicionamiento

( Rojas Risco, Demostenes, 2013) “Para lograr el posicionamiento, el mercadologo

usa una estrategia que mas o menos sigue los siguientes pasos:

a. ldentificar.- las necesidades del consumidor con las ventajas competitivas de su producto

para satisfacer las necesidades.
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b. Seleccionar.- las mas importantes ventajas del producto y disefiar una estrategia general
de posicionamiento.

c. Através.- de la publicidad o promocion difundir esas ventajas del producto en el mercado.

d. Crear una cadena.- de valor para el producto, de modo que el publico lo adquiera por lo

que vale y no por lo cuesta.

2.10.6. Determinacion de la eficacia del posicionamiento
(Limas, 2011)Es esencial, para seleccionar y gestionar las estrategias de posicionamiento,
estimas como reaccionara el mercado objetivo al programa de marketing propuesto y tras su
aplicacion, determinar como esta reaccionando el mercado objetivo al programa que se a puesto
en marcha, la evaluacion del posicionamiento debe incluir un andlisis de los consumidores, un
analisis de los competidores y un analisis interno. Es importante destacar que estos analisis
deben realizarse de forma continua para determinar el funcionamiento de la estrategia de

posicionamiento.

2.10.7. Posicionamiento analitico
(http://www.mercociudades.org/node/3842, 2012) El posicionamiento analitico se refiere al
analisis interno, identificando nuestra mision, visién, cultura, objetivos y atributos a proyectar.
En cambio el Posicionamiento analitico desde la parte externa aun debe ser analizado y debatido
con mayor profundidad: este analiza que imagen tiene empresa ante los diversos grupos de
interés (gobiernos locales, organizaciones similares y entidades publicas), y los atributos mas

valorados por los publicos objetivos a los que se dirige.

El posicionamiento analitico se refiere al andlisis de la parte interna de como esta

estructurado y la parte externa de la empresa analiza la imagen que tiene ante sus competidores

2.10.8. Posicionamiento estratégico
(https://benegocios.wordpress.com/2008/03/25/%C2%BFque-es-el-posicionamiento-

estrategico/, 2010) El posicionamiento estratégico se ha establecido como una de las principales
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alternativas para el rendimiento de las organizaciones, ya que ademéas de permitirle a las
compafiias diferenciarse de sus competidores y darle un valor afiadido al producto y/o servicio

gue ofrecen responden a las necesidades de los comprados.

El proposito del Posicionamiento estratégico es lograr la ventaja competitiva

manteniendo lo que le diferencia de otra empresa, con el propdsito de ejecutar actividades

similares de una forma diferente.

a)

Meétodos para valorar la eficiencia del posicionamiento.

Estudio de los consumidores y competidores.- los estudios de investigacion ofrecen
informacion sobre los consumidores y competidores que pueden ser Util para disefiar la
estrategia de posicionamiento y evaluar los resultados de la estrategia. Hay métodos
disponibles para analizar los efectos que tienen los diversos elementos del programa de
marketing sobre las ventas.

Pruebas de marketing.- los test de marketing generan informacion sobre la viabilidad
comercial de un nuevo producto, el método de investigacion también se puede utilizar para
poner a prueba posibles cambios de los elementos del programa de marketing. Los test de
marketing ofrece previsiones del mercado (vetas).

Modelos de posicionamiento.- la obtencién de la informacién sobre los consumidores
actuales y potenciales, su analisis y el desarrollo de estrategias a partir de la informacion,
unidos al juicio de la valor de la direccion, son la esencia del analisis del posicionamiento
se han logrado ciertos resultados prometedores incorporando datos de la investigacion en
modelos formales para e andlisis de decisiones. Estos modelos se desarrollan utilizando

datos historicos de ventas y de programas de marketing.
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2.11. Marca

(Espejo, 2011)define: “ la marca centrdndose en los elementos que sirven para identificar el
producto de una compafiia concreta, al limitarla: un nombre, termino, disefio, simbolo o
cualquier otras caracteristicas que identifica el bien y servicios de un vendedor y las diferencias

formalmente de los consumidores”. Pag. 22

a. Atributos.- tangibles o intangibles: buen sabor, duracion, solidez, distincion, alegria,
dinamismo.

b. Beneficios.- los atributos se traducen en beneficio de uso que pueden ser de caracer
funcional se obtiene de las cualidades tangibles del producto o bien puede consistir en
beneficios emocionales que vienen dados por o0s sistemas de valores sentirse importante y
admirarlo.

c. Valores.- una marca también comunica sobre valores de la empresa. (innovacion, disefio,
tecnologia)

d. Cultura.- una marca puede representar una cierta (organizacion, eficiencia y alta calidad).

e. Personalidad.- la marca es capaz de presentarse dotada de ciertas personalidades (joven,
alegre y libre de preocupaciones)

f. Consumidor.- una marca sugiere el tipo de clientes que compra o usa un producto.

2.11.1. Identidad visual de la marca

(Espejo, 2011) Pag. 22

1. la marca tienen un nombre, una palabra, o un conjunto de palabras que se designa, y la

marca puede estar asociada una figura visual caracteristica que también la presenta.

a) El nombre.- como signo linglistico de caracter verbal.

b) El Logotipo.- de una marca — signo linglistico de caracter escrito: tiene doble naturaleza.
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% Esun elemento sistematico es la anunciacion grafica del nombre que utiliza los cddigos
de la escritura, es el signo alfabético de la marca.
% Es un elemento de caracter iconico, visible, en el que la gréfica adquiere una forma

particular dotada de carga estética.

c) El simbolo.- es un elemento que sirve para identificar una campafia o un producto sin
necesidad de recurrir al nombre. Es una imagen que puede ir desde los niveles de

representacion mas figurativos los méas abstractos.

d) Gama cromatica.- nos referimos a los colores que van a servir para diferenciar una marca
de sus competidores. El color es un elemento visual de alta eficacia como aspecto identificador

pues comporta caracteristicas psicoldgicas y sefialéticas.

e) Tipografia.- también es un elemento fundamental de la identidad visual que se elige en

funcidn de la capacidad de diferenciacion.

2.11.2. Fidelidad de la marca
(Rodriguez, 2012) “Se puede identificar el concepto de fidelidad a la marca con la tendencia de
un consumidor a utilizar practicamente siempre la misma marca dentro de una determinada
categoria de producto, algo que realmente se puede comprobar de forma objetiva analizando el

comportamiento del consumidor”. Pdag. 75

Se puede determinar que fidelidad de marca es comprar repetitivamente un producto o
servicio esto se debe a la confianza y vinculo que se genera entre el cliente — empresa, también

se basa al valor de satisfaccion de parte del consumidor.

2.11.3. Identidad de la marca
(Rodriguez, 2012) “La identidad es un territorio exclusivo que la marca quiere ocupar y defender

frente a otras marcas; un territorio muy especial formado por un conjunto Gnico de asociaciones
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gue el estratega aspira a crear o mantener. La identidad de la marca sirve para suministrar

direccion, propdsito y significado de la marca”. Pag. 49

Es como la empresa quisiera que su maraca sea percibida, la identidad es el valor Unico
que le ayuda a diferenciarse del resto de marcas que existen en el mercado y es la identidad de

la empresa.

2.11.4. La marca como empresa
(Rodriguez, 2012) “Esta perspectiva de la identidad se centra en los atributos de la empresa u
organizacion. Este componente de la identidad comunica sobre atributos organizativos como
innovacién, basqueda de calidad y preocupacidn por el entorno, que se plantean como el objetivo
y campo de trabajo principal de la compafiia u organizacion, construyendo la cultura y valores

de la misma”. Pag. 51

2.12. Mercado

“Conjunto de personas o empresas con determinadas necesidades o deseos( que
podemos necesitar con nuestro producto), con recursos econémicos y con volumen de

gastarlo.” Pag. 24

El mercado es una parte de la poblacion en donde se encuentran clientes reales y
potenciales. En donde se da lugar a la oferta y la demanda a cambio de uno precio, estos factores

hacen que el mercado siempre sea cambiante.

2.12.1. La oferta

Es la cantidad de bienes y servicios que ofrecen los productores en el mercado para

ponerlos a un precio determinado y un lugar especifico.
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2.12.2. La demanda

Son los bienes y servicios que necesitan o estan dispuestos a comprar en funcion del
precio o calidad pro los mismos a un grupo determinado de individuos con caracteristicas

comunes.

2.12.3. La competencia

Son empresas que ofrecen al mercado el mismo producto o similar. Esta e deriva directa
que es la que ofrece al mismo segmento de mercado y la indirecta son los productos sustitutos

que ofrece la empresa, también es las acciones que impiden la venta del producto o servicios

2.13. Imagen
(Rodriguez, 2012) “Imagen es una representacion visual, que manifiesta la apariencia visual de
un objeto real o imaginario; imagen tiene su origen en el latin imago y permite describir a la

figura, representacion, semejanza, aspecto o apariencia de una determinada cosa. Pag. 58

Imagen es la perspectiva que determina la persona visualmente ante un objeto, es por
esto que las empresas deben de cuidar su imagen ante los consumidores para que estos hables

bien de la misma.

2.13.1. Imagen corporativa

(Rodriguez, 2012) “Es una realidad subjetiva que reside en el contexto mental de los
publicos y que define como el conjunto integrado de ideas, creencias e impresiones que un

consumidor tiene al respecto de una marca especifica.” Pag. 58

(Rodriguez, 2012) "Es una realidad subjetiva que reside en el contexto mental de los
publicos y que define como el conjunto integrado de ideas, creencias e impresiones que un

consumidor tiene al respecto de una marca especifica™. Pag.58
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Las empresas y personas cuidan mucho de la imagen personal y corporativa, en especial
frente a sus clientes para no perderlos y sobre todo conservarlos, y siempre tengan

positivamente a la empresa.

2.13.2. Importancia de la imagen corporativa
(Limas, 2011) “Una empresa no solo es lo que vende o lo que ofrece; también y en gran medida
es lo que de ella se percibe. Una imagen solida y representativa de su actividad y su filosofia del
trabajo, constituyen un valor fundamental a la hora de posicionarse en el sector y diferenciarse

de la competencia.”

La imagen corporativa es la base fundamental de las empresas ya que mediante estas
transmiten lo que es cada una de ellas sea positivo o negativo, las empresas deben de reflejar a

los clientes mediante esta el servicio o producto que ofrece.

2.13.3. Definicién de identidad corporativa
(SAINZ DE VICUNA José,, 2012), manifiesta “Es lo que la empresa es: su objetivo social, su
mision y los objetivos corporativos que se propone alcanzar (en consecuencia, también su
vision). La identidad corporativa es el ser de la empresa u organizacion. De ello se derivaran
los atributos de identidad a proyectar, al servicio de los objetivos corporativos de la

organizacion. ”

Identidad corporativa es la presentacion de la empresa antes sus consumidores, la
identidad corporativa abarca todo lo interno y externos de la empresa, su estructura

organizacional elaborada de acuerdo a sus funciones.

2.14. Servicios

(lldefonso, 2012) “Un servicio es cualquier actividad o beneficio que una parte puede
ofrecer a otra. Es esencialmente intangible y no se puede poseer. Su produccién no tiene por

qué ligarse a un producto fisico”. Pag. 26
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Segun el sitio web: htt://es.wikipedia.org/wiki/Servicio " Es un conjunto de actividades

que buscan responder a las necesidades de un cliente”

Los servicios existen con diferentes caracteristicas que producen un hecho o desempefio
en el cual los clientes son participes, es un bien intangible que hoy en dia las empresas se

esfuerzan por brindar servicio de calidad.

2.14.1. Tipos

Hay dos grandes maneras de clasificar los servicios. Una de ellos es clasificandola en

servicios publicos y privados.

e Servicios publicos:

Prestaciones reservadas en cada estado a la drbita de las administraciones publicas y

que tienen como finalidad ayudar a las personas que lo necesiten.

e Servicios privados:

Son aquellos servicios que entrega una empresa privada y que sirve para satisfacer

intereses o necesidades particulares de las personas con fin de lucro.

e Servicios de mantenimiento

Son aquellos que ofrecen mantener bajo un método preventivo los articulos que

requieren su cuidado.

e Servicios a domicilio

Son aquellos que el cliente utiliza sin moverse de su hogar y que contrata por medio de

vis telefonica o internet.
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e Servicios de alquiler

Son aquellos que la persona contrata para satisfacer una necesidad momentanea o por

algun tiempo.

e Servicios de talleres

Son los servicios que ofrecen personas individuales en el cuidado del mantenimiento y

reparacion de algun articulo de necesidad. Normalmente funcionan dentro de un taller.

2.14.2. Caracteristicas

(http://es.slideshare.net/GabrielaRodriguez2/documento-1-fundamentos-de-producto-

y-servicio, s.f.) Enuncia las siguientes caracteristicas de los servicios:

Los servicios son mas intangibles que tangibles

Los servicios son menos estandarizados y uniformes

Perecederos

Inseparabilidad

Los servicios no pueden ser protegidos por patentes

2.15. Investigacién de mercados

(Khotler, 2012) “Es el diserio, la recopilacion, el andlisis y el informe sistemdtico de
datos relevantes a una situacion especifica de marketing a la que se enfrenta una

organizacion” Pag. 100

La investigacion de mercados es la manera mas objetiva para la recoleccion de datos de
un tema especifico para despues de los resultados obtenido poder tomar la decisién mas

adecuada para solucionar el problema.
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2.15.1. Procesos de la investigacion de mercados.

(Lam Hair, C.W., 2011, pag. 299)

Identificar y formular el problema la oportunidad.

Planear el disefio de la investigacion y recabar los datos primarios.

Especificar los procedimientos del muestreo.

Recabar los datos.

Analizar los datos.

Prepara y prepara el informe.

Realizar un seguimiento.

Estos son los pasos a seguir para levantar un estudio de mercados tener un problema
para investigar, establecer por cual medio de investigacion se va a realizar la encuesta,
determinar el tamafio de la muestra a la que se le va a investigar, analizar los datos y obtener

los resultados.

2.15.2. Importancia de la investigacion de mercados

(Herrera, 2013)Sirve para suministrar la informacion exacta que permita disminuir la
incertidumbre en la toma de decisiones de mercadotecnia, porque se pasa de un enfoque

intuitivo y subjetivo a un enfoque sistematico analitico y objetivo Pag. 7

Es importante hacer un investigacion de mercados para cuando se necesite poner un
negocio de productos o servicios, este garantiza la efectividad si sera o no positiva, y de acuerdo

con los resultados se vera lo mas conveniente.



94
2.15.3. Métodos de investigacion

(Risco, La Biblia del Marketing, 2013) Método como encuestas, cuestionarios,
inteligencia de marketing, la observacion, focus group y entrevistas son apropiado para

conducir y obtener los datos de la investigacion de mercados.

Tenemos varias opciones de herramientas que podemos utilizar al momento de hacer
un estudio de mercado las cuales nos permiten tener el contacto directo con las personas a las

que se les va a encuestar.

2.15.4. Método de encuesta o cuestionario

(Herrera, 2013) Es una técnica de investigacion en la que se recopila informacion a
una poblacién o muestra de personas a traves de un cuestionario. Las encuestas pueden ser:

personales, por correo, por teléfono y mixtas. Pag. 99

La encuesta se realiza con preguntas abiertas o cerradas las cuales nos permiten obtener
informacion bésica y necesaria para elaborar un estudio, se tiene el contacto dieto con las

personas y nos ayuda a que la informacion sea verdadera.

1 Método de observacion

(Herrera, 2013)” Consiste en el reconocimiento y registro sistemético del comportamiento de
personas, objetos y eventos sin comunicarse con ellos. Los investigadores generalmente
observan acciones fisicas expresiones verbales, faciales y corporales, tonos de voz, ubicaciones

espaciales tiempos de espera, objetos fisicos y registros basicos”. Pag. 100

La observacion es directa ya que podemos observar el ambiente laboral, la
infraestructura, la organizacion de la empresa y todos los pequefios detalles que se pasan por
alto en la encuesta, por medio de esta sacamos mas informacién que nos ayuda para la

investigacion.
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2.16. Funciones del marketing estratégico

( Rojas Risco, Demostenes, 2013, pags. 131-132) EI marketing estratégico interviene
activamente en la orientacion y formulacion de la estrategia de la empresa. Faciliten
informacion sobre la evolucion de la demanda, la, segmentacion del mercado, las posiciones

competitivas y la existencia de oportunidades y amenazas.

Son herramientas que ayudan a la empresa con el correcto uso de las estrategias,
también se determina el desarrollo de la empresa. Igualmente, analiza las capacidades y los
recursos para adaptar la empresa al entorno y situarla en una composicion de ventaja

competitiva sostenible.

2.16.1. Factor econémico

(Kotler, 2013) Son factores o entornos que afectan al poder de compra del consumidor

y sus patrones de gastos. (Pag. 77)

Es el crecimiento econdmico, inflacion, el desempleo, la tasa de interés, la politica fiscal

entre otros, los cuales afectan o ayudan al pais por ende a la empresa.

2.16.2. Factor politico legal

(Kotler, 2013) Leyes, agencias gubernamentales y grupos de presion que influyen y

limitan a varias organizaciones e individuos en sociedad determinada. (Pag. 81)

En este factor entran los cambios legales, garantias legales, el sistema politico y mas

que ayudan para el correcto manejo legal de la empresa en el pais.

2.16.3. Factor cultural

(Kotler, 2013) Las instituciones y otras fuerzas que afectan los valores basicos de la

sociedad, sus percepciones, preferencias y comportamientos. (Pag. 86)
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Este factor tiene que ver con los cambio en los valores, los cambios en expectativas y
estilo de vida, tendencia en la educacién y grupos sociales, este factor ayuda a ver de acuerdo

a los gustos y preferencias de los clientes.

2.16.4. Factor tecnoldgico

(Kotler, 2013) Fuerzas que crean tecnologias, o que a su vez crean oportunidades de

nuevos productos y de mercados. (Pag. 80)

En el factor tecnoldgico entra la innovacion ya que es de mucha importancia que las
empresas estén con tecnologia muy altas con el fin de ofrecer mejores productos o servicios

ante la competencia.

2.16.5. Factor ambiental

(Kotler, 2013) Recursos naturales que los mercaddlogos necesitan como insumos o que

son afectados por las actividades de marketing. (Pag. 78)

Las empresas se ven afectadas por los cambios del entorno que constituyen un

transfondo general que condiciona las actividades se la organizacion.

2.17. Fuentes de recoleccion de datos
2.17.1. Encuesta

(Kirberg, 2010) afirma: “Son cuestionarios que se aplican a una muestra de la
poblacion estadisticamente representativa y estan para obtener informacion especifica sobre

el mercado objetivo.”(pag. 44)

La encuesta en una herramienta por la cual se investiga lo deseado a un determinado
publico objetivo, mediante un cuestionario de preguntas que nos da el resultado esperado

acerca de un tema especifico.
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1. Tipos de encuestas

(Kirberg, 2010) pag. 46

e Encuesta de profundidad.- son entrevistas realizadas directamente a cada encuestado. Su
ventaja es que son guiadas por el encuestador, su desventaja que el costo es mas elevado
que otro tipo de encuestas.

e Encuesta telefonicas.- consisten en una entrevista por el teléfono a cada encuestado. La
entrevista se le hace en menos tiempo que la entrevista persona, pero tiene que ser corta.

e Encuestas postales.- consiste en enviar a los encuetados un cuestionario, pedirle que les
llenen y que lo remitan a través del correo, sus resultados son més certeros, y tienen bajo
costo.

e Encuestas por internet.- se coloca un cuestionario en la web o se lo envia a un correo
electronico, con este tipo de encuesta se puede llegar a muchos lugares del mundo, ahorra

tiempo y dinero.

2.17.2. Entrevista

( Rojas Risco, Demostenes, 2013) define: “Es un método muy difundido y funcional

para la recoleccion de datos. ”

Mediante esta obtenemos la informacion deseada que se tuve directamente con el

entrevistado, en cualquier lugar y en cualquier momento.

2.17.3. Métodos de observacion

(Prieto Herrera, 2013) detalla: “ consiste en el reconocimiento y registro sistemdtico

del comportamiento de personas, objetos y eventos, sin comunicarse con ellos.” pag. 100
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La técnica de observacion directa se aplica en una visita a la empresa para ver como
esta conformada, en la infraestructura, departamentos y en el personal de la empresa que labora,

con el fin de mejorar su funcionamiento.

2.18. Definicion FODA

(Kotler, 2013) Evaluacion general de las fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas de la empresa. (Pag. 53).

El FODA permite realizar un diagnéstico rapido de la situacion de la empresa,
considerando los factores internos y externos que le afecten y asi poder analizar estrategias

para lograr las metas satisfactoriamente.

2.18.1. Fortalezas

(Kotler, 2013) Las fortalezas incluyen capacidades internas, recursos y factores
situacionales positivos que podrian ayudar a la empresa a atender a sus clientes y lograr sus

objetivos. (Pag. 53)

Son todas aquellas actividades que realiza la empresa con un alto grado de eficiencia,

que a su ves ayuda ante la competencia.

2.18.2. Oportunidades

(Kotler, 2013)Las oportunidades son factores o tendencias favorables en el entorno

externo que la empresa podria ser capaz de aprovechar a su favor. (Pag. 53)

Son todos aquellos eventos que se dan en el medio ambiente que de presentarse en la

competencia, facilitarian el logro de la empresa.

2.18.3. Debilidades

(Kotler, 2013) Las debilidades incluyen las limitaciones internas y los factores

situacionales negativos que podrian interferir con el desempefio de la empresa. (Pag. 53)
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Son las actividades que la empresa realiza con un bajo grado de eficiencia y que

beneficia a la competencia.

2.18.4. Amenazas

(Kotler, 2013) Las amenazas son factores o tendencias externas y desfavorables que

podrian presentar desafios al desempefio. (Pag. 54)

Son todos aquellos del medio ambiente externo que de representarse, complicarian o

evitarian el logro de los objetivos

2.19. Courier

(http://courier-pits.blogspot.com/2011/09/definicion-del-servicio-de-courier.html, 2011)

El servicio de Courier consiste en el envid de documentos o paquetes de un tamafio y/o peso
limitado a un determinado costo, que puede ser distribuido a nivel nacional segun lo requiera el
cliente. El servicio Courier se caracteriza por tener la velocidad, seguridad, especializacion y

personalizacién de los servicios valorados en el proceso y ejecucion del reparto.

Es un servicio moderno de encomiendas que brinda una empresa o compaiiia, en la
actualidad es muy utilizado por que ofrece un servicio seguro, confiable y rapido sea nacional

o internacional.



CAPITULO 11l

3. ESTUDIO DE MERCADOS

3.1. Antecedentes

El proposito de este estudio de mercado se lo realizd para determinar el nivel de
posicionamiento de la compafiia, mediante la realizacion he interpretacion de interrogantes
planteadas en la cuesta, mismas que ayudaron a determinar el nivel de conocimiento que tiene
la poblacion de la ciudad de Ibarra ante la imagen corporativa y conocer cuales son las
necesidades y preferencias de dicha poblacion, para asi poder determinar un plan de marketing,
mediante el andlisis de los resultados obtenidos se podra elaborara la propuesta mercadologica

para ayudar a posicionar la marca de la empresa Segurruta en la ciudad de Ibarra.

Otro propdsito es identificar los medios de comunicacién méas adecuado y de mayor
aceptacion por parte de la poblacion para dar a conocer el servicio que ofrece la empresa, a su
vez también nos permitira elaborar estrategias que ayuden a conseguir un posicionamiento en

la mente de los consumidores.

En la actualidad la empresa no ha realizado ninguna actividad de investigacion de

mercado esta es la primera investigacion que se realiza por parte de la empresa.

3.1.1. Problema de investigacion del estudio de mercado

La empresa Segurruta S.A esta ubicada en la cuidad de Ibarra dedicada al servicio de
encomiendas de tipos sobre carta, manila, paquetes pequefios, medianos y grandes, brindando
un servicio dentro y fuera de la ciudad, misma que en la actualidad no es reconocida por la

marca, la imagen corporativa, y esto afecta al desarrollo de la empresa. Por lo que se ha visto
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la necesidad de realizar este estudio de mercado el cual nos permite identificar el nivel de

conocimiento de los pobladores.

3.2. Objetivos
3.2.1. Objetivos generales

Realizar un Estudio de Mercado a la poblacion de la ciudad de Ibarra para determinar

el grado de conocimiento de dicha empresa.

3.2.2. Objetivos especificos

a) Analizar el posicionamiento que tiene la empresa.

b) Identificar los competidores del mercado.
c) Identificar los medios de publicidad mas utilizados para promocionar y difusion de la
empresa.

d) Determinar la oferta y demanda del servicio Courier.
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Tabla 16

Matriz de Estudio de Mercado
OBJETIVOS ESPECIFICOS VARIABLE INDICADORES FUENTE TECNICA PUBLICO

META

Analizar el posicionamiento que tiene la  Posicionamiento Conocimiento de la empresa Primaria Encuesta Consumidores
empresa
Identificar los competidores del mercado Competencia Competidores directos Primaria Encuesta Consumidores
Identificar los medios de publicidad mads Medios Medios tradicionales Primaria Encuesta Consumidores
utilizados para promocionar y difusion publicitarios Medios no tradicionales
de la empresa
Determinar la oferta y demanda del Oferta - Preferencia de compra Frecuencia de Primaria Encuesta Consumidores
servicio Courier Demanda uso Frecuencia de venta Cantidad de

venta

Elaboracién: La autora
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3.3. Descripcion del servicio

Segurruta S.A brinda a la comunidad de la ciudad de Ibarra el servicio de transporte de
encomiendas de tipos (sobre carta, sobre manila, paquetes pequefios, medianos y grandes) a las

ciudades de Tulcan, Quito, Lago Agrio y Esmeraldas con rapidez y puntualidad.

3.4. Segmento de mercado

Personas de la ciudad de Ibarra, hombres y mujeres mayores de 18 afios que tengan la
necesidad de enviar paquetes o documentos a las ciudades de Tulcan, Quito, Lago Agrio y

Esmeraldas.

3.5. Mercado meta

Poblacion econdémicamente activa de Ibarra (PEA), empresas particulares e
instituciones publicas que necesiten enviar paquetes o documentos a las ciudades antes

mencionadas.

3.6. Andlisis internacional

El comercio externo o internacional es el intercambio de bienes y servicios que se
establece entre distintos paises. Se realiza a través de las importaciones, o compra de
mercancias de otro pais, y de las exportaciones, 0 venta de mercancias a otros paises; creando
la necesidad de incrementar las Compaiiias de trasporte en el servicio ejecutivo, institucional y
empresarial para importantes personas del ambito publico, politico y comercial del pais, los
cuales ofrecen los servicios de viajes turismo y transporte de puerta a puerta de la misma forma

con materiales en forma de encomiendas.

Las empresas Courier a nivel internacional estan sujetas a las disposiciones legales
vigentes en relacion a la empresa Courier 0 correos rapidos las cuales estan relacionadas con

el reglamento de la Ley Organica de Aduanas, las Resoluciones de la Corporacion Aduanera
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Ecuatoriana, Servicio de Rentas Internas, Superintendencia de compafiias y CONSEP.
También es importante destacar, que las empresas que ofrecen el servicio de Courier tienen

una gran demanda que hasta el momento siguen teniendo con el servicio Courier.

Tabla 17
Analisis internacional

DHL 220 53025 mill USD Sl
FedEx 220 42700 mill USD Sl
UPS 200 42581mill USD Sl

Elaborado por: La Web

El volumen total de ventas que generan estas tres empresas el PIB es mas grande que

los paises de Sudamérica juntos.

Existen varias empresas internaciones de Courier, las empresas mas conocidas a nivel

mundial son DHL, FedEx y UPS.

DHL: Fue fundada en San Francisco(1969) por Adrian Dalsey, Larry Hillblom y
Robert Lynn, de la letra inicial de sus apellidos se crea el nombre de la empresa, es una lider
en el area de logistica a nivel mundial y esta presente en mas de 220 paises y tiene su sede en

la ciudad de Bonn, Alemania.

FedEx: Fue fundada en 1971 con el nombre Federal Express en 1971 por Frederick W.
Smithy es otra de las compafiias mas importantes en el area de logistica y transporte aéreo.

Provee una amplia gama de servicios relacionados al transporte y al comercio electronico.

UPS: Fue fundada en 1907 con el nombre de American Messenger Company y a partir
de 1919 cambid su nombre a United Parcel Service (UPS). Actualmente es una corporacion de

alcance global lider en servicios de transporte, logistica y comercio electronico.


https://es.wikipedia.org/wiki/1971
https://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Frederick_W._Smith&action=edit&redlink=1
https://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Frederick_W._Smith&action=edit&redlink=1
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HDL la empresa lider en el mundo.

Grafico 19
HDL la empresa lider en el mundo.

Vision: Queremos ser el proveedor logistico al cual recurre la gente: ser su primera
opcion por excelencia, no solo para los clientes que necesitan enviar mercancias, sino también

para los empleados y los inversores.

Mision: Esto esta reflejado ademas en la declaracion de nuestra mision, la cual contiene

cuatro elementos principales.

e Queremos simplificar la vida de nuestros clientes.
e Hacemos mas exitosos a nuestro cliente, empleados e inversores.
e Contribuir positivamente con nuestro planeta.

e Siempre demostrando respeto en la consecucion de nuestros resultados financieros.

LA empresa lider DHL brinda de forma gratuita el embalaje de sus envios protegiendo
al maximo la mercancia que va a enviar, cada paquete o mensaje enviado cuenta con una
identificacion de codigo de barras personalizada, el cual facilita la identificacion rapida del

envio en el sistema.

Entregas expresas internacionales, entrega de la carga por aire, mar, carretera y
ferrocarril, almacenamiento, entrega de correos de todo el mundo y otros servicios logisticos

personalizados. Con una red global de méas de 220 paises y territorios en todo el mundo, DHL
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es la empresa mas internacional en todo el mundo con 325.000 empleados y puede ofrecer

soluciones para un namero casi infinito de necesidades logisticas.

Siempre que sea posible, DHL Express le proporcionara su servicio habitual. Sin
embargo, una variedad de leyes y regulaciones, asi como medidas de seguridad y de sentido
comun, impiden que DHL Express acepte transportar ciertas mercancias. Prohibidos — No

Aceptados

e Animales, peces, aves (vivos)

e Restos humanos o cenizas

e Lingotes (de cualquier metal precioso)

e Efectivo (Instrumentos negociables al portador, notas bancarias, notas monetarias y
monedas)

e Piedras preciosas sueltas

e Armas de fuego, municiones, explosivos o dispositivos explosivos

e Imitacion o réplicas de armas de fuego, municiones, explosivos o dispositivos explosivos

e Articulos ilegales Restringidos — Posiblemente Aceptados

e Antiguedades y obras de arte

e Banderolas 0 etiquetas de impuestos

e Cigarrillos

e Atrticulos peligrosos

e Repuestos de armas de fuego

e Pieles y marfil

e Joyeria, relojes, metales preciosos (que no son lingotes)

¢ Instrumentos negociables al portador (sean o no, efectivo)

e Armas de juguete, armas de aire
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3.7. Andlisis nacional

En el Ecuador existen compafiias reconocidas como lideres en el servicio nacional, que
han logrado el posicionamiento de sus compafiias, gracias al compromiso generando empleo,
con personal capacitado para convertirse en un soporte logistico, tecnolégico y administrativo,
buscando siempre la satisfaccion de sus clientes, tanto de trasportes de encomiendas inter-
provincial. El viernes 8 de agosto del 2014 se publico en el Registro Oficial 307 la Resolucion
23 del Comité de Comercio Exterior (Comex). Esta modifica la normativa del sistema cuatro
por cuatro, que permitia la importacion de productos, por hasta 4 kilos y $ 400, via courier, sin
pago de aranceles. Con la nueva regulacion los usuarios deberan pagar una tasa de $ 42 por
paquete. Ademas, se fijo un cupo de compra de $ 1 200, que puede dividirse en cinco paquetes

al afio.

Grafico 20
Anélisis nacional

Categoria Descripcién Impuestos

Correspondencia como documentos, cartas, ~ N
A Bt . Libre de tributos
periddicos, fotografias, etc.
Hasta S importaciones o $1.200 por
destinatario (Al afio) Arancel: S42 por importacién
Paquetes
B hasta 4 Kg Hasta 12 importaciones o S2.400 por
v UsSsSaoo remitente migrante (Al afio) Libre de TRIBUTOS
Registro de Migrante:
consulad irtual.gob.e.
Paquetes de hasta S0 Kg y $2.000 Arancel: Depende del Producto
C Requiere Documento de Control Previo de acuer do al IVA: 129
producto, excepto INEN I G————
Textiles y calzados hasta 20 Kg y $2.000 Textiles: 10% ADV + USSS5,5 x Kg
D (Requieren INEN, excepto la primera vez al afioc con un Calzado: 10% ADV + USS6 x par
monto de hasta $500) IVA: 129%
Fodinfa: 0,5%
E Medicinas (Con receta médica) Fodinfa: 0,5%
Equipos ortopédicos, drganos y tejidos, etc. Libre de tributos
sin fines comerciales Articulo 125 COPCI
Libros de lectura Fodinfa: 0,5%
Equipos de computacidn y sus partes IVA: 1296
Fodinfa: 0,5%

Fuente: Aduana del Ecuador SENAE
Elaborado por: El Autor

Las compariiias méas conocidas en Ecuador son: Servientrega, Delgado Travel, Correos

del Ecuador, Taxis Lagos.

La empresa lider en ecuador es Servientrega, la cual lleva un liderazgo de la que se debe

a que el concepto de la misma esta inspirado en uno de los iconos institucionales mas
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importantes como dar soluciones a problemas y necesidades de todos los clientes, hace que el
pais se mueva con cada documento o producto que entrega a millones de usuarios; llevando de

ciudad en ciudad.

Las estrategias competitivas son una parte fundamental en el buen desempefio de la
compafiia, ya que los mercados son cada vez mas competitivos y exigentes, ya que estas no
escapan a los cambios, también son parte de este enfoque que estan adoptando

para poder sobrevivir a los cambios que produce el medio.

De vez en cuando surgen nuevas ideas 0 nuevos conceptos en el campo de
la administracién, en todo mundo han encontrado que la velocidad a la que
la competencia crece y la que el mundo cambia es cada vez mayor, al concientizarse esta
situacion les permite embarcarse en programas e iniciativas que les produzcan resultados y

mejoramiento.

Esto es asi, porque la competencia esta en el centro del éxito o del fracaso, entonces,
podemos decir que la competencia determina las caracteristicas de las actividades de una
compafiiay que la implementacién o no de una estrategia competitiva puede determinar el nivel

de competitividad y desempefio en el mercado.

La implementacion de las estrategia ha contado con el apoyo de los duefios de la
compaiiia esto es Gerente, Directivos y Socios, mediante la cual ha ejecutado los planes que la

misma, con el fin de lograr los objetivos que persigue la misma.

La implementacion de las estrategias ha creado el potencial de rendimiento que la
empresa necesita para obtener beneficios en el futuro; a continuacion las cualidades de éxito

de la empresa Servientrega:


http://www.monografias.com/trabajos11/henrym/henrym.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/indicad-evaluacion/indicad-evaluacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtml
http://www.monografias.com/trabajos35/el-poder/el-poder.shtml
http://www.monografias.com/trabajos36/administracion-y-gerencia/administracion-y-gerencia.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/cinemat/cinemat2.shtml#TEORICO
http://www.monografias.com/trabajos7/compro/compro.shtml
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Gréfico 21
Exito de la empresa Servientrega:

Logistica Promocional, es un medio de comunicacion interactivo e integral que soporta
logisticamente sus estrategias de mercadeo, con la seguridad, rapidez y economia que da el
poder manejar todo el proceso por un mismo cliente. Esta unidad se ha convertido en el aliado
estratégico de esta compafiia, que alcanzado exitosamente sus objetivos, en las areas de

mercadeo directo y apoyo promocional.

Empaques y Embalaje, brindar a los clientes, servicios de empaque y embalaje que
satisface todas las necesidades de envios de documentos y mercancias a escala nacional,
trabajando en conjunto para lograr un crecimiento econémico y social, sin olvidar la

responsabilidad con el medio ambiente y el pais.

Las politicas de la empresa son:

e Valores referenciales: deben ser validados en oficinas al momento del despacho.

e Precios incluyen I.V.A.

e Fletes pueden ser pagados por el remitente o por el receptor de las encomiendas.

e Toda las especies usadas, perecibles y sobres deben ser pagadas al contado por el remitente.

e Embalaje: Especies de vidrio, marmol, marmolita, cerdmicas y similares, deben estar
contenidas en cajones de madera; Maquinaria debe estar contenida en cajones de madera.

e Elementos prohibidos: pinturas en galones y productos quimicos peligrosos en general.



110

Tabla 18
Los costos manejables 2014 — 2015 son:

; TRAYECTOS
e | LIQUIDACION MACIOMNAL | ZOMNAL URBANO | T.ESPECIAL
KILO IMICIAL $ 9.050 S 6.450 % 5.450 $ 15.500
TULA DE SEGURIDAD | KILO ADICIONAL $2600 | 51750 $1.450 | $4.050
: [ KILO INICIAL $ 9.100 $ 6.350 § 5.350 % 15.350
MERCANCIA VALORES Iy e apicionaL IR $1450 | $4.950
Tasa de mangjo 20 sobre el vakor dieclarsds - Factar Cormversicn Peso Valurmern 222 Kgin'
Eﬂ;-rr.ﬂ’lt:{t' mirdma de mangjo Trayectos Macional. Zonal, Lirbeno o Espeoial §550

Fuente: Servientrega

Las principales empresas privadas de encomiendas a nivel nacional consideradas por la
revista lideres son: Servientrega, laar Courier, tramaco express, generaron en el 2014 un
volumen de ventas de $55 mill USD aproximadamente en envios y encomiendas a nivel

nacional.

3.8. Andlisis local

El servicio de Courier es muy solicitado a nivel local, ya que en la actualidad existen
variedad de negocios mismo que utilizan diariamente el servicio, las empresas publicas y
privadas también hacen uso de este ya que estas reciben descuentos por institucion, este
servicio es utilizados por la PEA (Poblacion econémicamente activa), un servicio sumamente

solicitado es por eso que tiene una competencia activa muy fuerte.

Las principales empresas de encomiendas a nivel local son: Servientrega, Laar Courier,
Taxi Lagos y Correos del Ecuador. A continuacion se realiza un breve analisis sobre la

situacion de cada una de estas.

Empresa lider. Somos un integrador de la cadena de

Eli/ﬂ//iﬂ/ﬁéi@‘ abastecimiento orientado a desarrollar soluciones de

£s entrega sequra!

logistica flexible, integral y a la medida, para agregar

valor estratégico a nuestros clientes en los diferentes sectores de la economia. Servientrega
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S.A. es una compafiia orientada a ofrecer a nuestros clientes soluciones integrales de logistica

en recoleccion, transporte, almacenamiento, empaque y embalaje, logistica promocional, y

distribucion de documentos y mercancias. Contamos con un talento humano ético,

comprometido e idoneo, con excelente actitud de servicio, que trabaja en equipo, siempre

orientando a que sus esfuerzos y resultados beneficien a su familia y nuestro Pais.

Gréfico 22
Puntos de servicio
Mapa de puntos de Servicio

Regresar a sitio principal

Puntos de Servicio

| Q Buscar por Nombre o Direccion

Av. Jzime Rivademeira

- .
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{55} i Fray Vacas Galindo
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55 de Ibarra
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g s
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Fuente: Servientrega
Somos  una

empresa

Ecuatoriana

o BT ALY i /
Suppiy Chain Partner 4
especializada en el manejo profesional

N
UNA EMPRESA Di:m ,
LAAR de envios, con

y

permanencia

experiencia en el mercado por 13 afios, garantizando la satisfaccién de nuestros clientes

cubriendo sus requerimientos y necesidades de recepcion y entrega puerta a puerta de sus

documentos y paquetes, con un talento humano competente, motivado y comprometido con el

mejoramiento continuo de los procesos.



Gréafico 23

Centros de servicios

LESRCOLINRIES2_

Supply Chain Partner

Inicio L

Imbabura

[ ~ Centros de Servicios ]

| Ibarra *24 horas Doc, 48 h. Carga |

Descripcin :lbarra *

Direccion : ColA®n 738 vy Bolivar (Frente Bco. del Austro)
Telefonos : (06) 2645217 f096206630
Email :

Otavalozq4 Horas

[ ~ Cobertura y tiempos de entrega ]
Atuntaguiz24 horas Doc [ en la mad Cotacachi24 horas Doc [ en la mad

* +ana ); carga [ en la tarde | ¥ fana ); carga [ en la tarde )
Sonzalez Lunes a Wiermes (En la PEQLIChE Lunes a Wiernes (En la mab
Suarez ** mafzana) o 2ana)

FPimanpiroLunes en la mabtana (Sole 2UIrOQa Lunes en la maftana [(Solo
= Doc.) o Doc.)

San Antonio * 24 Horas San Pablo ** 24 Horas

Fuente: Laar Courier

CServiQuaitay

seguridad efectiva en sus envios
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La Compafiia SERVIQUITO, S.A., conocida como Taxi Lagos opera administrativa y

operativamente en la ciudad de Ibarra, en las calles Flores 9-24 y Sanchez y Cifuentes.

La misma que desarrollara las actividades de toda clase de envios, recoleccion y

admision de Paqueteria, Courier y Transporte por cuenta propia, a Nivel Nacional, siendo una

empresa legalmente Constituida.
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Tabla 19
Precio
SERVICIO DE OFICINA INDEMNIZACION POR PERDIDA O DANO DEL
DESDE HASTA A OFICINA ENVIO
VALOR NO
IBARRA - ATUNTAQUI VALOR DECLARADO
PESO PESO DECLARADO Y NO
-OTAVALO -QUITO Y ASEGURADO ASEGURADO

0.60% DEL VALOR

0.1 GRAMOS SOBRES CARTA 3,00 DECLARADO MAS EL VALOR DEL ENVIO
COSTO DEL ENVIO
0.60% DEL VALOR

250 GRAMOS SOBRES MANILA 3,00 DECLARADO MAS EL VALOR DEL ENVIO
COSTO DEL ENVIO
0.60% DEL VALOR

501 GRAMOS 5 KILOGRAMOS 4,00 DECLARADO MAS EL VALOR DEL ENVIO
COSTO DEL ENVIO
0.60% DEL VALOR

5.1 Kg 10 Kg 5,00 DECLARADO MAS EL VALOR DEL ENVIO
COSTO DEL ENVIO
0.60% DEL VALOR

10.1 Kg 15 Kg 5,50 DECLARADO MAS EL VALOR DEL ENVIO
COSTO DEL ENVIO
0.60% DEL VALOR

15.1 Kg 20 Kg 6,00 DECLARADO MAS EL VALOR DEL ENVIO
COSTO DEL ENVIO
0.60% DEL VALOR

20.1 Kg 25 Kg 6,50 DECLARADO MAS EL VALOR DEL ENVIO
COSTO DEL ENVIO
0.60% DEL VALOR

25.1 Kg 30 Kg 7,00 DECLARADO MAS EL VALOR DEL ENVIO
COSTO DEL ENVIO
0.60% DEL VALOR

30.1 Kg 35 Kg 8,00 DECLARADO MAS EL VALOR DEL ENVIO
COSTO DEL ENVIO
0.60% DEL VALOR

35.1 Kg 40 Kg 9,00 DECLARADO MAS EL VALOR DEL ENVIO
COSTO DEL ENVIO
0.60% DEL VALOR

40.1 Kg 50 Kg 10,00 DECLARADO MAS EL VALOR DEL ENVIO
COSTO DEL ENVIO

Fuente: Taxi LAGOS
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Correos del Ecuador

Gréafico 24
Correos del Ecuador

4

DEL ECUMDOR CDE EF

La Empresa Publica Correos del Ecuador CDE E.P. es una institucién renovada, que
lleva adelante un acertado proceso de modernizacién al servicio de la ciudadania, mediante la

implementacidn de nuevos servicios, de tecnologia y de seguridad.

Correos del Ecuador comprometidos con la sociedad ecuatoriana sigue adelante en sus
proyectos por mejorar sus servicios de calidad y eficiencia alineados al plan Nacional del Buen

Vivir y en cumplir con el Servicio Postal Universal
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Gréfico 25
Proceso de modernizacién al servicio de la ciudadania

A LU W WA T W L LU L WAL L

Ibarra

Sucursal: Imbabura

Categoria:  Ventanilla Flotante San Antonio de Ibarra

Nombre jefe; Jorge Rubio

Direccion: Calle Francisco Cevallos, entre 27 de Noviembre y Balivar, Edif, Junta Parroquial de San Antonio de Ibarra, Planta baja.
Teléfono: 06-2932351

Horatio: Lunes a vierngs: 0BHOO0 a 13H00 - 14H00 a 17H00

Sucursal: Imbabura

Categoria:  Sucursal Principal

Nombre jefe: Fernanda Cedefio/Christian Morillo

Direccion: Salinas £6-71 y Qviedo

Telefono: 062601283/ 062643135

Horario: Lunes a viernes: 08H00 a 18H00 | Sabado: 08HOO 2 12HOO

Sucursal: Imbabura

Categoria:  Agencia Iharra

Nombre jefe: Marcelo Carrera

Direccion: Eugenio Espejo v Mariano Acosta, Estacion Ferrocarmiles.
Teléfono: 06-2956528

Horario: Lunes a viernes: 08H00 - 13H00 v 14H00 - 18HO0

Fuente: Correos del Ecuador

Conclusion:

El mercado de empresas de encomiendas y Courier es altamente competitivo, con la
presencia de empresas transnacionales que operan en la mayoria de paises del mundo, ademas
existen un sin nimero de empresas nacionales con marcas posicionadas en el top of mine del
mercado ecuatoriano, las mismas que son altamente competitivas y todas estas tienen presencia

en la ciudad de Ibarra y en los destinos de Segurruta.

Esta situacion plantea grandes retos en el ambito administrativo, operativo y de
marketing para la empresa Segurruta S.A, obligandola a construir una imagen de marca
moderna y facil de recordar, ademas del disefio del plan de medios que permita llegar con el

mensaje de la marca al publico objetivo.
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3.9. Operacionalizacion de la investigacion

En la presente investigacion la poblacion a ser estudiada es hombres y mujeres de la
PEA de la ciudad de Ibarra (Poblacion econdmicamente activa) que son 70252 personas, datos
obtenidos a través del INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos) del 2010 y

proyectados por la tasa de crecimiento poblacional hasta el afio 2016.

Tabla 20
Total PEA
Condicidon de Actividad (10 y mas
Nombre de la Parroquia Sexo anos)
Mujer 252 773 1.025
Total 1.055 1.110 2.168
IBARRA PEA PEI Total
Hombre 35.910 17.923 53.833
Mujer 27.960 31704 59.664
Total 63.870 43.627 113.497
Fuente: INEC

Elaborado por: La autora

Tabla 21

Proyeccion de la poblacion econdmicamente activa de Ibarra

Afo Poblacién Tasa de crecimiento
2010 63870 1.60%
2011 64892 1.60%
2012 65930 1.60%
2013 66985 1.60%
2014 68057 1.60%
2015 69146 1.60%
2016 70252 1.60%

3.9.1. Tamafo de muestra

Para una mayor efectividad en el proyecto, se ha determinado manejarnos con una
muestra representativa que demuestre valores reales en la investigacion, para lo cual se utilizé

la siguiente formula estadistica.
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z?xd* =N
= — - -
el(N—1)+z2=d?
Donde:
N = Tamafio de la poblacion Siendo asi:
n = Tamafo de la muestra N: 68057 (PEA 2014 Ibarra)
e = Margen de error e= 0.05
Z = Nivel de confianza Z=95%=1.96
d = Varianza d=05
1,962 % 0,52 x 68057
n

= 0,052(70252 — 1) + 1,962 * 0,52

_3,84%0,25% 68057
"= 0,0025(70251) + 3,84 = 0,25

_ 61340
"= 716063

n = 382

De acuerdo a la aplicacion d la formula nos da como resultado 382 encuestas que se

aplicaran a la PEA (Poblacion econémicamente activa) de la ciudad de Ibarra.

3.9.2. Tipo de investigacion

Esta investigacion sera tipo exploratorio ya que la compafiia tiene por objeto aumentar
el grado de familiaridad con fendbmenos desconocidos, para obtener informacién sobre la

posibilidad de llevar a cabo una investigacién mas completa.
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También se utilizara la investigacion descriptiva para determinar la imagen actual que

tiene la empresa, sus competidores y las preferencias de los clientes con respecto al servicio.

3.9.3 .Metodologia de la investigacion

La metodologia que se utilizd para esta investigacion es el método aleatorio simple, ya
que se aplico a personas de empresas publicas, privadas, locales comerciales y personas de

diferentes sectores de la ciudad de Ibarra.

Tabla 22
Segmentacion

Ambuqui 2122 3,02% 11
Angochagua 1265 1,80% 7
Carolina 1061 1,51% 6
Ibarra Urbano 54178 77,12% 295
Ibarra
La Esperanza 2852 4,06% 16
Lita 1300 1,85% 7
Salinas 674 0,96% 4
San Antonio 6793 9,67% 37
Total 70252 100,00% 382
Fuente: Inec

Elaborado por: La autora

3.9.4. Instrumento de recoleccién de datos
Para la siguiente investigacion de mercado, trabajaremos con una encuesta predisefiada
gue nos ayudara a obtener mayor informacion al tema estudiado. Modelo de la encuesta Anexo

1.
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3.10. Andlisis e interpretacion de resultados

1. ¢Ha utilizado usted en alguna ocasion el servicio de encomiendas?

Tabla 23
Servicio encomiendas

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje

acumulado

S| 382 100,0 100,0 100,0

Gréfico 26
Servicio encomiendas
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Fuente: Encuestas
Autora: Evelyn Sampedro

ANALISIS: Segun la encuesta aplicada a la poblacion econémicamente activa, en su
totalidad mencionaron haber utilizado el servicio de encomiendas en algun momento, esto

denota que este servicio esta siendo de gran utilidad para la ciudadania en general.



2. ¢Con que frecuencia utiliza el servicio de encomiendas?
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Tabla 24
Frecuencia
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
DIARIO 23 6,0 6,0 6,0
SEMANAL 35 9,2 9,2 15,2
MENSUAL 76 19,9 19,9 35,1
TRIMESTRAL 212 55,5 55,5 90,6
A VECES 36 9,4 9,4 100,0
Total 382 100,0 100,0
Gréafico 27
Frecuencia
FRECUENCIA
104

0 T
DIARIO

Fuente: Encuestas
Autora: Evelyn Sampedro

T
SEMAMAL

T
MENSLIAL

T
TRIMESTRAL

T
A WECES

ANALISIS: De la poblacién economicamente activa, se puede determinar que mas de

la mitad mencionan utilizar con una frecuencia trimestral (cada tres meses) el servicio de

encomiendas, y el resto de los encuestados, en menor porcentaje, mencionan la utilizacion del

servicio mensualmente, semanal, y en pocos casos a diario, siendo estas las variables mas

influyentes dentro del mercado.
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3. ¢Queé tipo de encomiendas envia usted?

Tabla 25
Tipo encomienda

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado
SOBRE CARTA 75 19,6 19,6 19,6
MANILA 116 30,4 30,4 50,0
PAQUETES PEQUERIO 114 29,8 29,8 79,8
PAQUETES MEDIANO 39 10,2 10,2 90,1
PEQUETE GRANDE 38 9,9 9,9 100,0
Total 382 100,0 100,0

Gréfico 28
Tipo encomienda

TIPO ENCOMIENDA
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Porcentaje
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SOBRE CARTA MANILA PAQUETES PAQUETES PEQUETE GRANDE
PEQUENO MEDIAND

Fuente: Encuestas
Autora: Evelyn Sampedro

ANALLISIS: El tipo de encomiendas enviadas por la poblacién econémicamente activa,
nos dice que mas de la cuarta parte envia las encomiendas en sobres de manila, en similar
porcentaje lo hacen en paquetes pequefios, ya en menor cantidad estan las personas que lo
hacen en sobres carta, paquetes medianos y grandes, siendo estas las preferencias de las

personas al enviar encomiendas.
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4. ¢Cuanto paga usted por €l envio de su encomienda? DEMANDA

Tabla 26
Precio
Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
1,00a5,00 297 77,7 7,7 7,7
5,01 a10,00 36 9,4 9,4 87,2
10,01 a 15,00 31 8,1 8,1 95,3
15,01 a 20,00 6 1,6 1,6 96,9
20,01 a 25,00 6 1,6 1,6 98,4
45,01 a 50,00 6 1,6 1,6 100,0
Total 382 100,0 100,0
Graéfico 29
Precio
PRECIO
== ) = = ) = = (7] =

0 T T T p—
1,00 a 5,00 50121000 1001 a1500 41501a2000 2001a2500 4501 a50,00

Fuente: Encuestas
Autora: Evelyn Sampedro

ANALISIS: La mayoria de las personas correspondientes a la PEA dicen que pagan por
el envio de su encomienda de $1,00 a 5,00, la minoria de estas personas mencionaron pagar
valores que van desde $5,01 a 50,00, esto nos dice que la mayoria de la poblacion optan por

enviar encomiendas pequefias por ello el bajo costo de envio.
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5. ¢Con que empresa de Courier trabaja usted?

Tabla 27
Empresa CURIER

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

TAXI LAGOS 108 28,3 28,3 28,3
SERVIENTREGA 152 39,8 39,8 68,1
TELEFAXING 12 3,1 3,1 71,2
CORREOS DEL ECUADOR 23 6,0 6,0 77,2
LAAR COURIER 17 4,5 4,5 81,7
ULTRA RAPIDA 17 45 4,5 86,1
TRAMACO 12 3,1 3,1 89,3
CITA 24 6,3 6,3 95,5
FLOTA IMBABURA 13 3,4 3,4 99,0
DELGADO TRAVEL 2 5 5 99,5
EXPRESO TURISMO 2 5 5 100,0
Total 382 100,0 100,0

Gréfico 30
Empresa CURIER
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Fuente: Encuestas
Autora: Evelyn Sampedro

ANALISIS: Mas de la tercera parte de la PEA realizan sus envios por
SERVIENTREGA, la cuarta parte de la pea aduce utilizar los TAXIS LAGOS para realizar
envios, estas dos empresas en su mayoria abarcan a la mayoria de usuarios de este servicio,

debido a los afios que llevan prestando los servicios a la ciudadania, ya en menores porcentajes
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hay personas que tienen otras preferencias, y utilizan empresas como; CITA, CORREOS DEL

ECUADOR.

6. ¢Con que frecuencia utiliza el servicio de la empresa antes mencionada?

Tabla 28
Frecuencia
Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
DIARIO 23 6,0 6,0 6,0
SEMANAL 35 9,2 9,2 15,2
MENSUAL 75 19,6 19,6 34,8
TRIMESTRAL 207 54,2 54,2 89,0
A VECES 42 11,0 11,0 100,0
Total 382 100,0 100,0
Graéfico 31
Frecuencia
FRECUENCIA
10

o T T T T T
DIARID SEMANAL MENSUAL TRIMESTRAL A WECES

Fuente: Encuestas
Autora: Evelyn Sampedro

ANALISIS: En reducidas cantidades las personas utilizan el servio con la mencionada
empresa con frecuencia, a DIARIO, SEMANAL, MENSUAL, en ciertos casos A VECES, y
méas de la mitad de la poblacion econémicamente activa menciona utilizar el servicio con

frecuencia TRIMESTRAL, siendo estas las variables mas influyentes dentro del mercado.



7. ¢Usualmente cudnto paga usted por el servicio de la empresa antes mencionada?

125

Tabla 29
Precio
Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
1,00 a 5,00 297 777 77 777
5,01 a 10,00 36 9,4 9,4 87,2
10,01 a 15,00 31 8,1 8,1 95,3
15,01 a 20,00 6 1,6 1,6 96,9
20,01 a 25,00 6 1,6 1,6 98,4
45,01 a 50,00 6 1,6 1,6 100,0
Total 382 100,0 100,0
Grafico 32
Precio
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Autora: Evelyn Sampedro

ANALISIS: Lamayoria de PEA, unas tres cuartas partes, aducen pagar por este servicio

de $1,00 a 5,00 con la empresa de su preferencia, y en menor escala estan las personas que

pagan desde 5,01 a 50,00 dependiendo del paquete, del lugar y de la empresa, siendo estas las

variables mas influyentes dentro del mercado.
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8. ¢Haescuchado o conoce usted de la compariia de encomiendas SEGURRUTA S.A?

Tabla 30
Conoce
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Si 68 17,8 17,8 17,8
NO 314 82,2 82,2 100,0
Total 382 100,0 100,0
Graéfico 33
Conoce
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£

0 T T

Fuente: Encuestas
Autora: Evelyn Sampedro

ANALISIS: La mayoria de PEA, dice no haber escuchado o conocer la empresa
SEGURRUTA S.A., y en un pequeiio porcentaje dice conocer de la existencia de esta

compaiiia, esto debido a la falta de marketing de la empresa para dar a conocer sus Servicios.



9. ¢Como le gustaria recibir su encomienda?
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Tabla 31
Recibir
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
EN LA OFICINA 110 28,8 28,8 28,8
EN LA CASA 255 66,8 66,8 95,5
RETIRAR EN EL PUNTO DE 17 4,5 4,5 100,0
VENTA
Total 382 100,0 100,0
Grafico 34
Recibir
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Fuente: Encuestas
Autora: Evelyn Sampedro

ANALISIS: Més de la mitad del total de personas correspondientes a la PEA, dicen que

les gustaria recibir su ENCOMIENDA EN LA CASA, por la comodidad del servicio prestado,

un poco mas de la cuarta parte, prefieren que les ENTREGUEN EN LA OFICINA, por motivos

de trabajo o de encontrarse en el lugar cuando acudan a entregarlo, y una pequefiisima parte de

las personas les gustaria retrirar en EL PUNTO DE VENTA, por poseer tiempo o por realizar

el retiro personalmente, siendo estas las variables mas influyentes dentro del mercado.



10. ¢Donde preferiria usted que este ubicado una oficina de encomiendas?

128

Tabla 32
Ubicacion preferencia
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
MERCADO AMAZONAS 46 12,0 12,0 12,0
AV. MARIANO ACOSTA 58 15,2 15,2 27,2
CENTRO DE LA CIUDAD 173 45,3 45,3 72,5
AV. JAIME RIVADENEIRA 29 7,6 7,6 80,1
TERMINAL TERRESTRE 68 17,8 17,8 97,9
LAGUNA MALL 8 2,1 2,1 100,0
Total 382 100,0 100,0
Grafico 35
Ubicacion preferencia
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Fuente: Encuestas
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ANALISIS: Casi la mitad del total de personas correspondientes a la PEA, optaron

porque exista una oficina en el CENTRO DE CIUDAD, por la facilidad de traslado hacia el

lugar en bajo porcentaje, consideran que exista una oficina en el TERMINAL TERRESTRE y

en menos porcentajes estan las que les gustaria ver a la oficina ubicada en calles conocidas de

la ciudad como; la AV. MARIANO ACOSTA, la AV. JAIME RIVADENEIRA, siendo estas

las variables que sobresalen dentro del mercado.



11. ¢ De las siguientes estrategias promocionales cual preferiria usted?
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Tabla 33
Estrategias promocionales
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
DESCUENTO 46 12,0 12,0 12,0
INSTITUCIONAL
DSTO POR VOLUMEN DE 122 31,9 31,9 44,0
CARGA AL MES
CLIENTE FRECUENTE 214 56,0 56,0 100,0
Total 382 100,0 100,0
Grafico 36
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ANALISIS: Un poco més del total de personas correspondientes a la poblacion

economicamente activa, optaron por la promocion de CLIENTE FRECUENTE, que seria de

su conveniencia por recibir descuentos a medida que realicen sus envios, la tercera parte de

estas personas consideran que se les haga un DSCTO POR VOLUMEN DE CARGA AL MES,

y el menor porcentaje prefieren recibir un DESCUENTO INSTITUCIONAL por cada envio.



12. ; Como solicita usted el servicio de encomiendas?
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Tabla 34
Solicita
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
POR TELEFONO 91 23,8 23,8 23,8
PUNTO DE VENTA 291 76,2 76,2 100,0
Total 382 100,0 100,0
Gréfico 37
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ANALISIS: La mayoria de personas correspondientes a la PEA, las tres cuartas partes
prefieren solicitar el servicio de encomiendas en el PUNTO DE VENTA, ya sea por entregar
el envid de cierta manera, o por hacerlo de forma personal y la otra cuarta parte restante prefiere

hacerlo POR TELEFONO, por la comodidad..
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13. ¢ Cuédl de las redes sociales es la que usted utiliza con mas frecuencia?

Tabla 35
Redes sociales
Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
FACEBOOK 319 83,5 83,5 83,5
TODOS 6 1,6 1,6 85,1
NINGUNA 57 14,9 14,9 100,0
Total 382 100,0 100,0
Gréfico 38
Redes sociales
REDES SOCIALES
o
0 T '_!1_.‘—1:'_| T

Fuente: Encuestas
Autora: Evelyn Sampedro

ANALISIS: La gran mayoria de la poblacion econémicamente activa mencionan
utilizar la red social FACEBOOK con mas frecuencia, y pocas personas mencionan no utilizar
NINGUNA red social, y contadas fueron las que mencionaron utilizar TODAS las redes
sociales que son Facebook, YouTube, Twitter. Siendo estas las variables mas influyentes

dentro del mercado.



14. ;Qué empresa de telefonia movil utiliza usted?
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Tabla 36
Telefonia movil
Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
CLARO 227 59,4 59,4 59,4
MOVISTAR 81 21,2 21,2 80,6
ALEGRO ) 1,3 1,3 81,9
CNT 69 18,1 18,1 100,0
Total 382 100,0 100,0
Grafico 39
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ANALISIS: Mas de la mitad del total de personas correspondientes a la PEA, se

comunican con la telefonia de CLARO empresa con mas afios en el campo de la telefonia, un

poco menos de la cuarta parte prefieren la empresa de telefonia MOVISTAR vy el resto, un

pequefio porcentaje utilizan las telefonias CNT y ALEGRO, siendo estas las variables mas

influyentes dentro del mercado.
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15. ¢ Cuenta usted con un SMARTPHONE?

Tabla 37
Smartphone
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Sl 242 63,4 63,4 63,4
NO 140 36,6 36,6 100,0
Total 382 100,0 100,0
Gréfico 40
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ANALISIS: Alrededor de las dos terceras partes del total de la poblacion
economicamente activa Sl tienen un Smartphone y la otra tercera parte, NO cuentan con un

teléfono inteligente.



16. ¢ Qué aplicacion tiene activado en su telefono?
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Tabla 38
Aplicacion
Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
WHATSAPP 191 50,0 50,0 50,0
FACEBOOK 45 11,8 11,8 61,8
TODOS 44 11,5 11,5 73,3
NO APLICA 98 25,7 25,7 99,0
NINGUNA 4 1,0 1,0 100,0
Total 382 100,0 100,0
Gréfico 41
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ANALISIS: Del total de personas correspondientes a la PEA, la mitad utilizan la

aplicacién de WHATSAPP, la cuarta parte menciona, que no tienen NINGUNA aplicacion

porque no tienen teléfono inteligente y la otra cuarta parte restante se divide entre las personas

que tienen aplicaciones como; FACEBOOK, vy otras, siendo estas las variables que sobresalen

dentro del mercado.
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17. ¢ Qué canal de TV sintoniza usted?

Tabla 39
Canal
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

GAMA 64 16,8 16,8 16,8
TELEAMAZONAS 93 24,3 24,3 41,1
ECUAVISA 123 32,2 32,2 73,3
TC 33 8,6 8,6 81,9
RTS 17 4,5 4,5 86,4
TVN 12 3,1 3,1 89,5
NINGUNO 16 4,2 4,2 93,7
RTU 6 1,6 1,6 95,3
ECUADOR TV 6 1,6 1,6 96,9
CANAL UNO 12 3,1 3,1 100,0
Total 382 100,0 100,0

Grafico 42
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ANALISIS: Del total de personas correspondientes a la PEA, la tercera parte, sintonizan
en el canal de television ECUAVISA, la cuarta parte, miran el canal TELEAMAZONAS y en
menor porcentaje estan las personas que sintonizan canales como; GAMA, TC, claro esta que

estas son las variables mas influyentes dentro del mercado



18. ¢ Qué radio escucha usted?
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Tabla 40
Radio
Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado

EXA 56 14,7 14,7 14,7
CANELA 53 13,9 13,9 28,5
LOS LAGOS 29 7,6 7,6 36,1
AMERICA 35 9,2 9,2 45,3
LA FABRICA 29 7,6 7,6 52,9
CARICIA 17 4,5 4,5 57,3
RITMO 6 1,6 1,6 58,9
CATOLICA 17 4,5 4,5 63,4
VOCU 6 1,6 1,6 64,9
OYE 6 1,6 1,6 66,5
ARMONICA 6 1,6 1,6 68,1
TULCAN 6 1,6 1,6 69,6
BRUJA 23 6,0 6,0 75,7
ARMONIA 12 3,1 3,1 78,8
METRO 6 1,6 1,6 80,4
CARAVANA 6 1,6 1,6 81,9
NINGUNO 57 14,9 14,9 96,9
MARIA 6 1,6 1,6 98,4
TROPICANA 6 1,6 1,6 100,0
Total 382 100,0 100,0
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Graéfico 43
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Fuente: Encuestas
Autora: Evelyn Sampedro

ANALISIS: Del total de la PEA, se puede determinar que los gustos de la personas para
escuchar una radio esta en mayor cantidad en dos radios muy reconocida como lo son; la EXA
y CANELA en similares porcentajes, y en la misma magnitud estan las personas las cuales no
escuchan NINGUNA radio, ya en porcentajes inferiores estan las personas que escuchan radios
como; AMERICA, LA FABRICA, LOS LAGOS, siendo estas las variables mas influyentes

dentro del mercado.



19. ¢ Qué periodico compra usted?
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Tabla 41
Periodico
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
EL NORTE 244 63,9 63,9 63,9
EL COMERCIO 17 4,5 4,5 68,3
LA HORA 70 18,3 18,3 86,6
EL EXTRA 6 1,6 1,6 88,2
NINGUNO 45 11,8 11,8 100,0
Total 382 100,0 100,0
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ANALISIS: Gran parte de las personas correspondientes a la PEA, mas de la mitad

prefieren comprar el diario EL NORTE, en menor escala estan las personas que compran

periédicos como; LA HORA, EL COMERCIO, y también estan las cuales no compran

NINGUN periodico. Siendo estas las variables méas influyentes dentro del mercado.
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20. Genero
Tabla 42
Género
Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
FEMENINO 238 62,3 62,3 62,3
MASCULINO 144 37,7 37,7 100,0
Total 382 100,0 100,0
Graéfico 45
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ANALISIS: Del total de personas correspondientes a la poblacion econdmicamente
activa, se puede determinar que las dos terceras partes son de género FEMENIMO vy la otra

tercera parte restante es de género MASCULINO.
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21. Edad
Tabla 43
Edad
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
16 — 20 6 1,6 1,6 1,6
21-25 29 7,6 7,6 9,2
26 — 29 29 7,6 7,6 16,8
30-34 46 12,0 12,0 28,8
35-39 69 18,1 18,1 46,9
40 — 44 64 16,8 16,8 63,6
4549 52 13,6 13,6 77,2
50 - 54 42 11,0 11,0 88,2
55+ 45 11,8 11,8 100,0
Total 382 100,0 100,0
Gréfico 46
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ANALISIS: Del total de la PEA, tiene edades fluctuantes que en su mayoria fueron de

personas de entre 35 y 39 afios en similar escala estan las personas de entre 40 a 44 afios, ya en

menor escala estan personas que van de 16 a mas de 55 afos, siendo estas las variables mas

influyentes dentro del mercado que nos deja como resultado que las encuestas fueron realizadas

a personas en su gran mayoria adultas.
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22. Ocupacion

Tabla 44
Ocupacion
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
ESTUDIANTE 34 8,9 8,9 8,9
AMA DE CASA 80 20,9 20,9 29,8
PROFESIONAL 137 359 35,9 65,7
EMPLEADO PUBLICO 27 71 7,1 72,8
EMPLEADO PRIVADO 46 12,0 12,0 84,8
COMERCIANTE 52 13,6 13,6 98,4
VENDEDOR 6 1,6 1,6 100,0
Total 382 100,0 100,0
Gréfico 47
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ANALISIS: De las personas correspondientes a la PEA, mas de la tercera parte son
PROFESIONALES, un poco menos de la cuarta parte fueron amas de casa, y ya en menores
escalas estan personas con ocupaciones como; COMERCIANTES, EMPLEADOS

PRIVADOS, siendo estas las variables mas influyentes dentro del mercado.



23. Nivel Educacion
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Tabla 45
Nivel educacion
Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
PRIMARIA 12 3,1 3,1 3,1
SECUNDARIA 136 35,6 35,6 38,7
SUPERIOR 234 61,3 61,3 100,0
Total 382 100,0 100,0
Gréfico 48
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ANALISIS: Del total personas correspondientes a la PEA, mas de la mitad, han acabado
sus estudios universitarios, la tercera parte, han estudiado hasta la secundaria y un minimo
porcentaje estan las personas que han estudiado hasta la primaria, esto nos deja como resultado

que casi la totalidad de las personas encuestadas son personas estudiadas.



3.11. Calculo de la oferta y la demanda

3.11.1 Anélisis de precios

Tabla 46

Precio promedio
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P. Promedio *

Escala Precio Promedio Frecuencia Frecuencia
1,00 a 5,00 3 297 891
5,01 a10,00 75 36 270
10,01 a 15,00 12,5 31 387,5
15,01 a 20,00 15 6 90
20,01 a 25,00 17,5 6 105
25,01 a 50,00 37,5 6 225
Total 382 1968,5
Precio Promedio 5,15

El precio que las personas pagan en promedio por el servicio de transporte de paquetes

y encomiendas es de 5, 15 dolares, el mismo que crecera en los siguientes afios debido a la

inflacion que tiene el pais y que equivale al 3,48%.

Tabla 47

Precio promedio de servicio de transporte de paquetes y encomiendas
Afo Precio Inflacion
2016 5,15 3.48%
2017 5,33 3.48%
2018 5,51 3.48%
2019 571 3.48%
2020 5,91 3.48%
2021 6,11 3.48%

3.11.2. Oferta

PEA= 70252 Personas

Oferta (volumen de ventas)

Oferta en nimero de veces que las empresas de encomiendas de la provincia prestaron

sus servicios en el ultimo afo.
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Tabla 48
Oferta (volumen de ventas)
N° de veces
(o]
Frecuencia de VieiEs queusa A Persqpas gue se presto
el servicioenel % en relacion =
uso afio a1a PEA el servicio en
el ano
diario 360 6,00% 4215 1517445
Semanal 48 9,20% 6463 310233
Mensual 12 19,60% 13769 165233
Trimestral 4 54,20% 38077 152307
a veces 2 11,00% 7728 15455
Total 70252 2160673
Oferta (dolares)
O usd= Q*P O usd= 2160673*5,15
Oferta en dolares = 11 127 465,95
Tabla 49
Proyeccion de la oferta
Afo Oferta Q Oferta$  Precio Inflacion Vel d?
crecimiento
2016 2160673 11127465 5,15 3,48% 1,05%
2017 2183360 11635605 5,33 3,48% 1,05%
2018 2206285 12166950 5,51 3,48% 1,05%
2019 2229451 12722559 571 3,48% 1,05%
2020 2252860 13303539 5,91 3,48% 1,05%
2021 2276515 13911051 6,11 3,48% 1,05%

Fuente: Datos de la empresa
Autora: Evelyn Sampedro

La proyeccion de los precios se la realiza en base al indice de inflacién del afio 2015.

El crecimiento de la oferta en cantidad (oferta Q) se la realizo en base a la tasa de
crecimiento de la actividad econdémica por rama de actividad proporcionada por INEC en su

sitio web, que equivale al 1,05 para las actividades de transporte y almacenamiento.
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La proyeccion de la oferta en dolares (oferta $) es igual a la oferta Q multiplicada por

el precio de cada afo.

3.11.3. Demanda

Tabla 50

Demanda (volumen)

. N°de veces N° Personas Veces se,
Frecuencia ., demando el
d que usa el % en relacion a .
e uso c servicio en el
servicio ano la PEA . -
ultimo ano
diario 360 0,06 4215 1517445
Semanal 48 0,092 6463 310233
Mensual 12 0,199 13980 167762
Trimestral 4 0,555 38990 155960
a veces 2 0,094 6604 13207
Total 70252 2164607
Fuente: Investigacion de mercados
Autora: Evelyn Sampedro
Demanda en délares.
Dusd=Q*P D usd= 2164607 * 5,15
Demanda en ddlares = 11 147 726,05usd
Tabla 51
Proyeccion de la demanda
Afio Demanda@Q Demanda$ Precio Inflacion Tasa_l d.e
crecimiento
2016 2164607 11147725,91 5,15 3,48% 1,60%
2017 2199241 11720237,44 5,33 3,48% 1,60%
2018 2234429 12322151,33 5,51 3,48% 1,60%
2019 2270179 1295497759 571 3,48% 1,60%
2020 2306502 13620303,78 5,91 3,48% 1,60%
2021 2343406 14319799 6,11 3,48% 1,60%

Fuente: Investigacion de mercados - INEC
Autora: Evelyn Sampedro

La proyeccion de los precios se la realiza en base al indice de inflacion del afio 2015.
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El crecimiento de la demanda en cantidad (demanda Q) se la realizo en base al indice

de crecimiento poblacional.

La proyeccion de la demanda en dolares (demanda $) es igual a la demanda Q

multiplicada por el precio de cada afio.

3.11.4 Demanda Insatisfecha

Di=D-0

Di= 2164606,97 — 2160673

Demanda insatisfecha en cantidad de envios = 3934 envios anuales

Demanda insatisfecha en dolares

Di usd=Di * P

Di usd= 3934 * 5,15

Demanda insatisfecha en délares= 20260,70 usd.

Proyeccion demanda insatisfecha

Tabla 52
Proyeccion en cantidad
Afo OfertaQ Demanda Q Demanda Insatisfecha Q
2016 2160673 2164606,97 3934
2017 2183360 11720237,4 9536878
2018 2206285 12322151,3 10115866
2019 2229451  12954977,6 10725526
2020 2252860 13620303,8 11367443
2021 2276515 14319799 12043284

Fuente: Datos de la empresa
Autora: Evelyn Sampedro
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Tabla 53
Proyeccion en délares
Ao Oferta$ Demanda$ Demanda Insatisfecha $
2016 11127465 11147725,91 20260,70
2017 11635605 11720237,44 84632,08
2018 12166950 12322151,33 155201,40
2019 12722559 12954977,59 232419,02
2020 13303539 13620303,78 316764,49
2021 13911051 14319799 408748,26

Fuente: Datos de la empresa
Autora: Evelyn Sampedro

Anélisis: En el mercado de las empresas de encomiendas en la provincia de Imbabura
existe una demanda insatisfecha de 3934 envios anuales, lo que en dinero equivale 20260,70
dolares. Esto representa una oportunidad que puede ser aprovechada por Segurruta S.A para

hacer crecer su negocio.

3.11.5 Andlisis de la competencia

Los competidores més fuertes en el mercado de encomiendas son las empresas
Servientrega, que tiene una amplia experiencia en el mercado y es altamente reconocida por su
presencia a nivel nacional y por las estrategias de comercializacion y marketing que aplica.
Seguido de Taxis Lagos que es una empresa muy reconocida en la ciudad de Ibarra por su

amplia trayectoria y por ser la primera empresa de encomiendas en la ciudad.

Entre los competidores indirectos estan la flota Imbabura, Aerotaxi y Cita express,
empresas de transporte de pasajeros que ademas realizan envio de encomiendas a las ciudades

donde tienen oficinas.

Correos del Ecuador es una empresa publica que es muy conocida pero genera poca
confianza en las personas, esta viene a ser un servicio que puede sustituir por su bajo precio al

de currier que ofrece Segurruta S.A.
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Segun el estudio realizado las personas prefieren a los competidores en el siguiente

orden:

- Servientrega - Laar Courrier
-Taxi Lagos - Ultra Réapida

- Cita Express - Flota Imbabura
- Correos del Ecuador - Tramaco

3.12. Comercializacion estrategias 4P
v’ Estrategia de servicio.- la compafiia de encomiendas Segurruta S.A brinda el servicio

mediante llamadas telefénicas.

v' Estrategia de promocién.- actualmente se promociona la compafia haciendo
publicidad mediante tarjetas de presentacion y calendarios, que se reparte a los
respectivos socios una determinada cantidad los cuales se encargan de distribuir en la

ciudad.

v' Estrategia de precio.- no realizan descuentos por el servicio, descuentos

institucionales, descuentos a clientes frecuentes, ni rebajas en fechas especiales.

v Estrategia de distribucion.- en este servicio la distribucién es directa, ya que no

existen intermediarios y el servicio es personal, en este caso es laempresa con el cliente.
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3.13. Conclusiones:

La empresa es poco conocida en la ciudad de Ibarra, es necesario emplear estrategias de
imagen y promocion para mejorar su posicionamiento.

La cantidad de demanda que se encontrd en sobre carta es de 20% que es igual a 12540
personas, en sobre manila 30% que pertenece a 19395 personas, paquetes pequefio 30%
que equivale a 19061 personas, paquete mediano 10% equivale a 6521 personas y paguete
pequefio 95 que corresponde a 6354 personas.

Existen una variedad de competidores indirectos que también son reconocidos y brindan
un servicio similar al de Segurruta S.A, Cita exprés, Flota Imbabura y Aerotaxi.

Existe una demanda insatisfecha de 20260,70 usd y en envios anuales 3934. EI mercado
puede ser cubierta por Segurruta, implementando estrategias de distribucién y promocién
en las ciudades donde se localiza.

La inflacion del Ecuador es relativamente baja lo cual hace que la variacién de precios no
sea muy drastica para el consumidor.

La empresa lider en la ciudad de Ibarra es Servientrega con 40%, en segundo lugar esta la
empresa Taxi Lagos con 28% y en tercer lugar Cita express con 6%.

La PEA de Ibarra aducen pagar por este servicio $1,00 - $5,00 USD



CAPITULO IV

4. PROPUESTA

“PROPUESTA DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA
EMPRESA SEGURRUTA S.A DE LA CIUDAD DE IBARRA, PROVINCIA DE

IMBABURA”

4.1. Antecedentes

Ibarra es una ciudad en la que existe gran variedad de negocios productivos, locales
comerciales de toda indole, empresas plblicas y privadas y personas en general las cuales
utilizan el servicio de encomiendas de manera positiva para la compafiia ya que hay mucha

demanda por tal servicio.

Segurruta S.A es una compafiia privada enfocada al servicio de encomiendas que brinda

opciones de envio que son sobres, cartas y paquetes.

Después de haber realizado el andlisis interno en el diagnostico situacional en donde se
identificé el analisis FODA tenemos como resultado el principal problema que es la falta de un
plan estratégico de marketing, a su vez no cuenta con una identidad corporativa por lo que se

propone disefiar estrategias para el mejoramiento de la empresa.

Es por este motivo que la propuesta de investigacion es en base a una Propuesta
mercadologica para la compafiia Segurruta S.A que se encuentra en este momento

incursionando en el mercado de servicios de encomiendas.
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4.2. Objetivos
4.2.1. General

Disefiar una Propuesta de Marketing para lograr el posicionamiento de la empresa

SEGURRUTA en la ciudad de Ibarra.

4.2.2. Objetivos especificos

Determinar los aspectos legales de la compaifiia.

e Crear la Identidad Corporativa de la compafiia Segurruta S.A implementando herramientas
de marketing.

e Crear medios de publicidad y promocidn para captar la atencién de los clientes.

e Crear estrategias de marketing para la compafiia Segurruta S.A

4.3. Documentacion legal

Segurruta es una empresa privada que esta expuesto a leyes y reglamentos municipales
para el debido funcionamiento mismo que se encuentra la documentacion en orden, en la

actualidad los socios no estan afiliados al instituto de seguridad social (IESS).

4.3.1. Diagnostico

Segurruta es una empresa que brinda el servicio de encomiendas dentro y fuera de la

ciudad; su principal servicio es carta, manila y paguetes.

e No cuenta con un organigrama, por tanto la empresa no tiene sus funciones bien

establecidas.

e No tienen un profesional en el area de marketing que se encargue de la publicidad y
promocion de la empresa.

e Ausencia de identidad corporativa.
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En el presente capitulo se plantea la propuesta para la compafia Segurruta que es la
creacion de la imagen corporativa, que le permita llegar a la poblacion imbaburefia como una
empresa solida en el mercado dandose a conocer por el buen servicio que brindan mediante un
buen servicio al cliente, para asi llegar a posicionarse en el mercado y fortalecer la relacion

entre el cliente y la empresa.

En la actualidad el servicio que brinda la empresa Segurruta es bueno, ya que laempresa
ya tiene contacto con los clientes que hacen uso del servicio. En la compafiia no existe un plan
de marketing para posicionar a la imagen corporativa. Con el plan de marketing se quiere crear
una imagen corporativa, mejorar la organizacion internamente de la empresa, hacer publicidad

para lograr posicionar la marca en la mente del consumidor.

Al lograr posicionar la compafiia también beneficiara a los socios ya que mejorara el

estilo de vida de ellos, de los familiares y de los choferes que manejan los carros.

Con lo analizado anteriormente tanto la compafiia tiene absoluto compromiso para el

cumplimiento de las metas que se ha planteado



4.3.2. Matriz del plan estratégico de marketing

Tabla 54
Matriz del plan estratégico

Fortalecer la imagen corporativa
para la empresa Segurruta S.A

Disefiar la imagen corporativa de la
empresa hasta el primer trimestre del
2016, que sea reconocida en un 75% de la
poblacion.

Creacion del logo y slogan de la
empresa.

Disefiar Pantone para la compaifiia.
Elaborar la Tipografia.

Disefiar el Formato del material

Presentacion de concepto.
Contratacion de empresa de mkt y
publicidad.

Definir los colores corporativos.
Material grafico impreso.

Crear la estructura organizacional
de la empresa Segurruta S.A

Plantear estrategias organizacionales que
en el 2016 tengan un 90% de efectividad
en sus funciones.

Crear la misién y vision de la
compafiia.

Elaborar los valores, principios y
politicas de la empresa.

Crear el organigrama de la empresa.

Estructurar temarios
Presentacion de concepto.
Aprobacion de presupuesto.
Lanzamiento

Posicionar la marca Segurruta
S.A en la mente de los
consumidores de la ciudad de
Ibarra.

Se lograra que en el afio 2017 Segurruta
se posicione en un 30% de la poblacion
econdmicamente activa como servicio de
encomiendas.

Cunfia de radio

Disenar flayers

Elaboracion de afiches
Creacién de whatsapp
Creacion en facebook
Elaboracién de Indumentaria
Gorras, camisetas

Llaveros, esferos y tomatodos
Creacidn de Buzén de sugerencias
Publicidad vehicular
Elaboracion de Banner

Estructurar mensaje

Fijar espacios y tiempos
Aprobacion de presupuesto
Lanzamientos

Definir la identidad del punto de
venta

Elaborar el merchandising de la empresa
para el 2017 a fin de fidelizar a un 20%
de los clientes actuales complementado la
satisfaccion del servicio en el punto de
venta.

Rotulacién de la empresa
Distribucion de la oficina
lluminacion del lugar
Fachada del lugar

Presentacion de concepto.
Contratacion de empresa de mkt y
publicidad.

Aprobacion de presupuesto
Lanzamiento

Elaborado por: La Autora
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4.4. Desarrollo de las estrategias de marketing
4.4.1. Politica uno

Fortalecer la imagen corporativa para la empresa Segurruta S.A

1. Objetivo

Disefar la imagen corporativa de la empresa hasta el primer trimestre del 2016, que sea

reconocida en un 75% de la poblacion.

2. Estrategias

e Creacion del logo y slogan de la compafiia
e Elaborar la tipografia

e Disefiar Pantone

e Disefar el formato de material

3. Thécticas

En la empresa Segurruta S.A actualmente existe un logotipo, que para muchas personas
no es del agrado, por lo que se debe actualizar la imagen corporativa y se propone crear un
nuevo logo que genere un impacto visual donde se detalle la actividad que realiza la empresa,

misma que sea entendible, aceptable y del agrado del consumidor.

Estructuracion del de la compafiia Segurruta S.A

La imagen de la compafiia es primordial, por medio de etsa se transmite a los
consumidores el servicio que brinda, la imagen que la empresa da es la que le hace ocupar un
lugar en el mercado y en la mente del consumidor, esta compafia cuenta con un logo Ilamativo

por sus colores.
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Logotipo Actual

Grafico 49
Logotipo actual Segurruta

Su Ruta mas
SEGURA y CONFIABLE.X

El logotipo sirve para darse a conocer o para que los consumidores identifiquen a la
empresa, de tal modo que los clientes reconozcan el producto o servicio. El logotipo actual de
la empresa es un camino que da a saber que es una ruta de transporte, lleva el modelo real que

la compafiia usa en la actualidad.

e Propuesta para la creacion del logo y slogan

Grafico 50

Propuesta del Logotipo Segurruta

U

Entrega
Inmediata

Elaborado por: La Autora
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La creacion del logo y el eslogan es un simbolo grafico que ayudara a identificar a la
empresa Segurruta S.A, se hara con el fin de que sea atractiva para el publico por lo tanto
debemos lograr que ésta sea apreciada por el mercado de forma positiva, a su vez sea
diferenciada de la competencia. Por medio del logotipo se debe transmitir el mensaje de forma

clara y fécil interpretacion por parte de los lectores.
e Isotipo

Este es un componente de la imagen corporativa, es la parte mas sobresale del disefio

de la imagen del logo en la cual graficamente se puede reconocer el servicio que ofrece.

Grafico 51
Isotipo

Isotipo

Elaborado por: La Autora

Para el disefio del isotipo se eligieron colores corporativos que van de la mano con el
slogan, tiene la figura de un mundo que significa; un amplio mercado para el servicio de
encomiendas, ya que este servicio es muy utilizado por todas las personas del mundo, dando

una demanda amplia para las empresas que ofrecen el servicio de encomiendas.
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e Slogan actual de la compafia
Su Ruta mas SEGURA y CONFIABLE”

Este slogan ha sido elegido por la directiva de la empresa, mediante ideas que ha dado
cada uno de los socios de la empresa y de todas las ideas escogieron este, el tipo de letra que
eligen es Century Gothic cursiva y los colores elegidos para esta frase es negro, que significa

formal, con el propdsito de no hacerle muy colorido.

El slogan pretende llamar la atencion, recalcando cierta caracteristica y beneficio que

tiene el servicio que brinda. El slogan debe ser breve, claro, original y facil de recordar.

e Propuesta del nuevo Slogan

El slogan es lo que le hace diferenciarse de la competencia, en este se debe identificar
claramente el servicio que se brinda, la frase debe ser corta para que el consumidor recuerde

el nombre de la empresa.

Grafico 52
Propuesta del nuevo Slogan

Entrega .
Inmediata

Elaborado por: La Autora

Entrega inmediata fue la frase escogida por parte de los socios, ya que se ven
identificados con el servicio que brindan, los envios de Segurruta S.A son dentro de las 24
horas, la entrega de las encomiendas es un tiempo oportuno, a diferencia de la competencia que

el tiempo de entrega es de 48 horas.



Determinar la Tipografia
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La tipografia primaria es de la palabra SEGUR el tipo de letra es AddCityboy y el color

es azul transmite tranquilidad, relajacion y confianza; la palabra SEGUR es con mayusculas y

gruesa que expresa fuerza y solidez. La tipografia secundaria es de la palabra Ruta el tipo de

letra es Darkwoman en cursiva o inclinada que es la rapidez con la que la empresa ofrece sus

servicios. Y por ultimo la tipografia de Entrega Inmediata es Helvetica Neue de color gris

oscuro que expresa seriedad, honestidad.

Grafico 53

Determinar la tipografia

> Tipografia primaria AddBityboy

> Tipografia secundaria ~ Dayk roman

> Tipografia secundaria ~ Helvetica Neue

Elaborado por: La Autora

e Pantone del Logotipo

ABCDEFGHIIKILIMN OPORSTU-
VWXYZ

abcdefghijisimn opgrsitu-
vwxyz

12340567890

ACDEFGHIILMNNOPGRSTe k2
wcdc@h{)klmnﬁopgrﬁmw

34567890

ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTU-
VWXYZ
abcdefghijkimniopqrstuvwxyz
1234567890

Es la paleta 0 gama de colores, cada color representa un cédigo y este cddigo hace

diferenciar el color de la marca y reducir al minimo los errores de color de la marca, de manera

que es posible su correcta utilizacion y reproduccion en impresiones.
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Grafico 54
Pantone del Logotipo

100
90

x<=ZO

Pantone 27348a

Pantone e20513 .
Pantone 575756 .

Elaborado por: La Autora
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<<=z O

<<=z o
wooo

Significado de los Colores

Los colores corporativos que se utilizé significan: el color azul es uno de los favoritos
en todo el mundo, este es uno de los colores primarios, se le asocia a la confianza, simpatia y
fidelidad. EIl rojo es uno de los colores que mas vemos en nuestro dia a dia y que por tanto,
tenemos muy presente en todo momento, significa atraccion, fuerza, vida, energia y se
simboliza con la riqueza, por ultimo el color gris oscuro se asocia con la auto suficiencia, auto
control e independencia con este color podra lograr resultados positivos. Colores que se han
escogido detalladamente para dar un realce a la empresa mediante esta nueva imagen

corporativa.
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e Determinar el material

Graéfico 55
Hoja membretada

Hoja formato A4

Medida milimétia, %Fﬂ%@ ;
52 lrm%iata

Av. Fray vacas Galindo 5 - 91

065003054 - 0967 901 914

Elaborado por: La Autora

Esta hoja es principal ya que se utiliza para oficios, certificados, memorandum,
proformas y todo tramite que la empresa necesite interna o externamente. Este metodo utilizan
todas las empresas ya que por medio de estas también se da a conocer a otras empresas sea por

tramites u oficios. Sus medidas son: ancho 21 centimetros y largo 29,7 centimetros.
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Grafico 56
Sobre

Elaborado por: La Autora

Este esta cubierto por papel u otro material utilizado para afiadir en su interior cartas,
tarjeta de invitacion,documentos que se entregan a mano o envian por correo; sin duda el sobre
le cubre al documento y hace que sea mas presentable. EIl sobre estd disefiado para el
destinatario en el anverso y el remitente en el reverso. Por eso, la parte frontal es lisa, quedando

la solapa siempre por detras. Las medidas son largo 11 centimetros


https://es.wikipedia.org/wiki/Anverso
https://es.wikipedia.org/wiki/Reverso
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Gréfico 57
Carpeta

b @
Inmediata ;2%’

Elaborado por: La Autora

La funcion de la carpeta sirve para guardar y organizar los archivos dentro de la
empresa, clasificar la informacidn, estas carpetas también serviran para obsequiar a los clientes

frecuentes que tiene la empresa. Sus medidas son: ancho 22 centimetros y largo 31 centimetros.
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Grafico 58
Tarjetas de presentacion

Elabora por: La Autora

Estas tarjetas se intercambian entre personas para generar oportunidades de negocios,
ayudan para reforzar el contacto entre empresas y personas con el fin de que en cualquier
momento que requieran del servicio llamen a preguntar por los servicios que dicha empresa
ofrece. Se entregara a clientes actuales y potenciales. Sus medidas son: ancho 9 centimetros y

de largo 6 centimetros.



164

Grafico 59
Factura
SEEIR R (FacTURA
l Inmediata - > " -
‘  CLIENTE NLF: 9
DOMICLIO PAGO
\ y
( canmoan )( CONCEPTO - REFERENCIA )( precio )(  MPORTE )
g N " " ~

TOTALBRUTO |[  DESCUENTO

Elaborado por: La Autora

La factura es un documento que confirma la transaccion de pago por el servicio, es una
obligacion la entrega de este documento hacia los clientes. El cual ayuda a la empresa a conocer
el volumen de ventas del servicio; el precio y el destino que se detallara en la factura. Permitira

llevar mejor la contabilidad para el desarrollo de la empresa y evitara problemas con el SRI.
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4.4.2. Politica dos:

Crear la estructura organizacional de la empresa Segurruta S.A

1. Objetivo
Plantear estrategias organizacionales e institucionales que en el 2016 tengan un 90% de

efectividad en sus funciones.

2. Estrategias

Crear la mision y vision de la compaiiia

Elaborar los valores, principio y politicas de la empresa.

Crear el organigrama de la empresa

4. TAacticas

Tabla 55
Elaboracion de la mision
ELABORACION DE LA MISION PROPUESTA
PREGUNTAS RESPUESTAS

¢Qué servicio brindamos a nuestros Ofrecemos el servicio de encomiendas de tipo

clientes? carta, manila, paquetes (pequefio, mediano y
grande).

¢Qué nos hace diferentes de nuestra Brindamos una servicio oportuno, y los

competencia? vehiculos para el transporte son nuevos.

¢Para quién trabajamos? Para los clientes y personas que prefieran

enviar sus paquetes seguros.

¢Por que lo hacemos? Por contribuir a las necesidades del cliente.

Fuente: Datos de la empresa
Autora: Evelyn Sampedro

En funcion de las respuestas dadas a los cuestionamientos planteados en la tabla, la

mision de la empresa es la siguiente.
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MISION PROPUESTA

“Brindar un servicio de encomiendas de manera eficiente y oportuna para nuestros
clientes, ofreciendo servicios de calidad, calidez y respeto hacia el cliente. A su vez, nuestra

empresa se compromete a brindar servicio con unidades de lujo y confort.”

Tabla 56
Elaboracion de la vision
ELABORACION DE LA VISION PROPUESTA

PREGUNTAS RESPUESTAS
¢Cuando lo haremos? En el afio 2018
¢ Qué aspiramos ser en el futuro? Ser la empresa lider en el servicio de

encomiendas

¢Qué actividades desarrollaremos en el Abrir diferentes sucursales en todo el Pais.

futuro?

¢Como mantendremos a nuestros clientes? Tenerles siempre satisfechos

Fuente: Datos de la empresa
Autora: Evelyn Sampedro

En funcion de las respuestas dadas a los cuestionamientos planteados en la tabla, la

vision de la empresa es la siguiente.

VISION PROPUESTA

“Para el afo 2018 la compaifiia Segurruta S.A aspira tener un crecimiento continuo y
sustentable, logrando ser la empresa lider a nivel nacional, siendo capaz de resolver

necesidades de los diferentes clientes y recorriendo las carreteras ecuatorianas.”
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Tabla 57
Matriz Axiologica de valores
Grupos de Interés Sociedad Clientes Empleados Accionistas Gobierno Proveedores
Valores
Responsabilidad X X X X
Respeto X X
Honestidad X X X X X X
Seguridad X X
Trabajo en equipo X X
Integridad X X X X X X

Fuente: Analisis
Autora: Evelyn Sampedro
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Los valores que se han definido en la Matriz Axioldgica, de un grupo de principios

identificados como las competencias basicas deseables que debe cumplir el personal de la

Empresa Segurruta S.A en su quehacer cotidiano.

a) Valores:

Los principios se han relacionado con los grupos de interés para los accionistas de la

empresa denla siguiente manera.

b)

Responsabilidad: Clave fundamental en los logros de la empresa.

Respeto: Buen ambiente laboral, entre compafieros de la empresa y clientes.
Honestidad: Parte fundamental en nuestro servicio de encomiendas ya que
manejamos varios tipos de articulos para el traslado, se debe manejar con la verdad
con el fin de generar confianza entre empresa — clientes.

Seguridad: Trasladar cada articulo de encomienda con las medidas necesarias de

seguridad.

Trabajo en equipo: Para el mejor desenvolvimiento de la empresa es necesario que
el ambiente de trabajo sea arménico.

Integridad: En este caso los trabajadores de la empresa deben de trabajar sin mentir
ni engafar, respetando la confidencialidad de la informacién de la empresa o de los

clientes.

Politicas

Crear la imagen corporativa
Capacitacion al personal de empresa

Posicionar la marca ante los clientes

Trabajar con excelencia los asuntos encomendados
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e Satisfacer plenamente sus requerimientos y expectativas

c) Creacion de la estructura organizacional

La compafiia Segurruta S.A actualmente no cuenta con una estructura organizacional,
esto se debe a que lleva poco tiempo en el mercado y no tienen sus funciones definidas, en este
se sefiala que debe hacer cada cual dentro de la organizacion, se debe colocar en un lugar visible
para que sea Vvisto y discutido por todos los empleados, socios y siempre es susceptible a

cambios y mejoras.

Graéfico 60
Propuesta del organigrama

Gerencia

Presidente

Secretaria
General

Departamento de Departamento de Marketing

Departamento Contable Operacion y Ventas

Almacenamiento
y embalaje

Elaborado por: La Autora



Tabla 58

Matriz de realizacion administrativa

PERSONAL

FUNCIONES BASICAS

PERFIL

COMPETENCIAS

REQUISITOS

Gerente general

A cargo de la direccion o
coordinacion.

El representante legal.
Responsable de
maximizar la utilidad del
servicio.

Responsable de realizar
evaluaciones periddicas a
los funcionarios.

e Acostumbrado a
trabajar en equipo

e Actitud de Lider

e Tener Don de

Mando

e Capacidad de
Toma de
Decisiones

¢ Iniciativa Propia

e Autorizar 6rdenes de
compra

Autorizar convenios a
nombre de la empresa.

¢ Inteligencia para
resolver  problemas
que se presenten

e Capacidad de

comunicacion
e Integridad moral vy
ética

e De 30 a 35 afios

o Estudios profesionales
en Administracion o
carreras a fines

e 3 afios de experiencia
del puesto.

e Sexo indistinto

Presidente

Dirigir 'y controlar el
funcionamiento tanto la
matriz como las sucursales
Convoca y preside las
reuniones de la junta
directiva.

Cumplir y hacer cumplir
las decisiones que se tome
por la asamblea

Apoya en toda decision
que tome la empresa

e Garantizar la
sostenibilidad de la
empresa

e Monitorear

permanentemente  la
calidad de servicio

Iniciativa Propia
Acostumbrado a trabajar
en equipo

Tener Don de Mando
Actitud de Lider

Capacidad de Toma de
Decisiones

e Estudios profesionales
en Administracion,
Derecho, Contabilidad

e De 35 a40 afios

Depto. Contable

Elabora estados
financieros

Prepara y presenta
informes sobre la

situacion financiera
Lleva libros contables

e QOrientacion a

resultados con
vocacién comercial

e Vision de negocio
e Negociador

Capaz de
relaciones
duraderas

Se responsabilizara de a
adecuada  gestion  de
oficinas en cuanto a
unidades de negocio

generar
comerciales

De 25 a 35 afios

Estudios profesionales en
Contabilidad de empresas.

Experiencia de 3 afios
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http://es.wikipedia.org/wiki/Utilidad_(econom%C3%ADa)

Asesora a la Gerencia y a

Buen gestor de su

Elaboracion de propuesta

la Junta Directiva en tiempo juntos con directores
asuntos relacionados con
el cargo
Depto. de Operacion e Dirigir y controlar los e Responsable de Manejo de personas e De 35 a 40 afios
procesos de produccion proporcionar asistencia Controlar y tomar e Sexo sin preferencia
del servicio que la técnica y operativa acciones sobre faltas a las e  Estado civil sin preferencia
empresa ofrece a sus e Asegurara el manejo normativa e Bachiller o estudios

clientes.

Tiene la funcién vy
responsabilidad de dirigir,
gestionar, controlar

Determinar de la cantidad

adecuado de materiales
Supervisar y
monitorear que los
paquetes lleguen a su
destino

Entregar informacion a los
miembros del equipo de
trabajo

Garantizar la elaboracion
de planes de trabajo

profesionales

de servicios a enviar y su e Cumplir  con Ila Garantizar la entrega de un
distribucion en el tiempo. atencion oportuna 'y servicio de excelencia.
precisa
Depto. de Marketing y e Modificar o eliminar e Acostumbrado a e Estrategias de mkt y e De 25 a 35 afios
Ventas servicios trabajar bajo objetivos de mercado e Estudios profesionales
e Desarrollar 'y  hacer presion e Alto sentido de en marketing o carreras

investigacion de mercado
Politicas de Producto.

Evaluar de las
posibilidades de un
mercado

Observar y analizar el

comportamiento del
consumidor
Manejo de la imagen

corporativa

Analisis de precios de la
competencia.

e Capacidad de
tomar decisiones

e Liderazgo

e Acostumbrado a
trabajar con
objetivos

o Determinar
estrategias de
precios

e Analizar los
sistemas de
transporte y
entrega

responsabilidad y
honorabilidad

e Actitudes positivas en
las relaciones entre
clientes

e Planeacion y
presupuesto de ventas

e Determinar los tipos
de promociones a
realizar

e Seleccionar y
programas medios de
publicidad

afines.

e Sexo indistinto
Estado civil de
preferencia soltero

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora
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4.4.3. Politica tres:

Posicionar la marca Segurruta en la ciudad de Ibarra.

1. Objetivo

Conseguir que en el 2017 la compafiia se posicione en un 30% de la PEA, mediante una

campana publicitaria.

2. Estrategias

e Cunas de radio

e Disefiar flayers

e Elaboracion de afiches

e Creacion en whatsapp

e Creacion en Facebook

e Disefio y elaboracién de indumentaria
e Publicidad vehicular

e Elaboracién del Banner

3. Tacticas

El Posicionamiento en la compafia Segurruta S.A sera de mucha ayuda ya sea
internamente, para mayores ingresos de la misma y externamente para lograr conseguir la

imagen ideal en la mente del consumidor frente a la competencia.

Cuifas de radio

Se realizara publicidad mediante la radio EXA de la ciudad de Ibarra.
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Duracion: 40 segundos

Cufias al dia: 2 spots y una mencion en vivo ; Los hijos de la madre tierra,

El pato y los animales de la radio.

Costo: 320 USD mensuales

Mensaje:  “Lo mejor en servicios de encomiendas te lo ofrece Segurruta S.A ven y
conoce de nuestros servicios y a los mejores precios. Visitanos en la Av. Fray Vacas
Galindo 5 - 91. Segurruta, “entrega inmediata”

Transmision: Durante 7 meses, se empezara desde Julio, pasando un mes y por un
afio.

v’ Disefiar flayers

Se ubicaran modelos en las calles mas transitadas de la ciudad lIbarra, para la
distribucion de flayers, su distribucion se hara directamente de mano a mano con las personas,

el propdsito es de llegar con el mensaje a los consumidores. Se imprimiran 6000 flayers.

Tipo de papel: Couche

Costo: 900 USD

Contenido: Iméagenes, direccidn, teléfono.

Distribucion: 2 Modelos independientes, contratadas por 1 hora, que se entregara cada
cuatrimestre por 2 afios.

Costo: 60 USD clu

Lugares de distribucion: Calles: Bolivar, Centro de la ciudad, Plaza Shopping Center,

Laguna Mall y local Segurruta S.A.



Grafico 61
Disefar flayers

Serv 10 e encomienaas. SHHK%@

=Sobre manila
=Sobre carta
— Paquete

Av. Fray Vacas Galindo 5 - 91
065003054 - 0967 901 914

Elaborado por: La Autora

v" Elaboracién de afiches
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Se disefia afiches llamativos, para distribuir en diferentes sectores como Los Ceibos,

Centro de la ciudad, Caranqui, sector del Mercado Amazonas, Terminal Terrestre,

Av Mariano Acosta, Yacucalle y Av. Jaime Rivadeneira, con el fin de que las

personas sepan de la existencia de la misma y acudan a hacer uso del servicio. Estos

afiches seran repartidos una vez por afio se entregara a los socios de la empresa para

que coloquen a su modo en diferentes lugares de la ciudad.

Tamano: A3
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Contenido: Iméagenes, direccion, teléfono.
Tipo de Papel: Couche
Cantidad: 1000

Costo: $250

Grafico 62
Elaboracion de afiches

Serv 0de encom Iendas,

= Sobre manila
= Sobre carta
= Paquete

Av. Fray Vacas Galindo 5 - 91
065003054 - 0967 901 914

Elaborado por: La Autora
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v" Creacion del whatsapp

Hoy en dia el whatsapp ocupa el primer lugar por parte de las personas, esta aplicacion
esta disponible para teléfonos con Anroid, Iphone, Black Berry, en la actualidad la mayor parte
de personas tienen teléfono inteligente y por medio de este ofrecen productos o servicios ya
que no tiene costo alguno y se puede enviar a teléfonos de operadores diferentes. Es asi que
por aqui podemos difundir informacion de la compafiia de los costos de los envios o

informacion de promocion / descuento.

Grafico 63
Creacién del whatsapp
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nuestro
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Elaborado por: La Autora
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v" Creacion en Facebook

Facebook es la red social més utilizada por las personas, existen dos tipos de cuentas
las de usuario corriente y la que pueden abrir las empresas dando a conocer productos o
servicios esta llama mas la atencion de clientes y empresas, se creara el fanpage de la empresa
con el fin de obtener una gran cantidad de Me gusta y hacerle méas conocida por este medio y

conozcan de los servicios que ofrece la misma.

Grafico 64

Creacion en Facebook
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Elaborado por: La Autora



178

v' Disefio y elaboracion de Indumentaria

- Elaboracion de camisetas y gorras

Se disefiara camisetas modelo polo y gorras como uniforme para los socios (choferes)
y trabajadores de la empresa. Se disefia con el fin de dar una mejor imagen y servicio hacia los
clientes. De igual forma el uniforme de trabajo es una manera de mostrar la imagen o marca de
la empresa, ademas la gente de afuera puede reconocer facilmente que dicha persona pertenece

a cierta empresa.

Grafico 65

Elaboracidon camisetas y gorras

D
[ 4

Elaborado por: La Autora
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- Elaboracion de llaveros, esferos y tomatodo

Esta indumentaria sirve para promocionar interna y externamente a la empresa mediante
llaveros, esferos y tomatodos. Tomando en cuenta que como clientes tenemos la PEA,
comerciantes y personas amas de casa. Se eligid estos obsequios ya que son Utiles y necesarios
para nuestro mercado siendo incentivos para los clientes que regresen a ser uso del servicio de
encomiendas. De igual forma se entregaran a los socios (choferes) y trabajadores para que
hagan uso y a su vez promocionaran la empresa. Estos se obsequiaran pasando un mes,

empezando desde el mes de enero durante dos afos.

Grafico 66

Elaboracidon camisetas y gorras
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Elaborado por: La Autora
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- Buzdn de sugerencias

El buzdn de sugerencias se crea con el fin de acoger las ideas que dan los clientes, con
el fin de atender convenientemente las sugerencias recibidas, en este buzén se
manifiesta la insatisfaccion que tienen los clientes con el servicio prestado. Tendran
propuestas de mejora sea en la atencion, en la infraestructura, en los carros, rutas y mas.

Este método de buzon de sugerencias es de ayuda para su mejor funcionalidad.

Graéfico 67
Buzdn sugerencias

Entrega .
Inmediata

Comentarios y Sugerencias

Elaborado por: La Autora
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- Publicidad en Banner

El banner sirve para atraer clientes de facil uso sea en muros, paredes, vitrinas o sobre
soportes. Es muy utilizado por las empresas ya que es un sporte publicitario en salones de
exposiciones, oficinas, recepciones, salas de espera, stands de ferias y centro comerciales. Este
estandarte le da un tono de elegancia y diferenciacion en la decoracion del lugar donde sea

colocado.

Gréfico 68
Banner

Eng
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Elaborado por: La Autora
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Publicidad vehicular

Los carros de la compafiia Segurruta S.A son de marca Kia Carnival del afio. Son carros
modernos, amplios y seguros. Se propone estampar el nuevo logo de la empresa con el
proposito de lograr incrementar el consumo del servicio mediante los medios publicitarios. El
carro realizara sus respectivas rutas y estara visible para las personas de afuera. Esto ayudara

dando una mejor imagen y seriedad a la empresa

Gréfico 69
Publicidad vehicular

Elaborado por: La Autora

4.4 4. Politica cuatro:

Definir la identidad del punto de venta

1. Objetivo

Elaborar el Merchandising de la empresa para el 2017 a fin de fidelizar a un 20% de los

clientes actuales complementado la satisfaccion del servicio en el punto de venta.
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2. Estrategias

e Rotulacion de la empresa
e Distribucion de la oficina
e lluminacién del lugar

e Fachada del lugar

3. TActicas

El merchandising consistente en Ilamar la atencidn a través de la vista, en este influye
la adecuada iluminacién y la limpieza, esto ayuda a que las ventas incrementen y la marca
obtenga cada vez mas notoriedad. La decoracién de la tienda es también un factor importante,
ya que asi el cliente se animara a utilizar de los servicios de la compafiia. Las empresas mas
reconocidas utilizan merchandising desde la infraestructura de la parte superior hasta la parte

inferior.

v' Re disefio de la rotulacién de la empresa

La rotulacion en una empresa es muy importante para comunicarse con el cliente, por
medio de ésta se expresa de manera textual una emocion o una idea determinada a cerca del
negocio. Las empresas mas reconocidas utilizan merchandising ya que les ayuda a reconocer

mejor su marca.
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Grafico 70

Re disefio de la rotulacién de la empresa

SKf :
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Inmediata >

Elaborado por: La Autora

El modelo que se presenta del rotulo es cuadrado y rectangular, se muestra estas dos
opciones para que los socios de la compafiia elijan la figura de su preferencia de rotulo, la

figura va de acuerdo al local, empresa y a los espacios que tienen para lucirle.
v' Distribucion de la oficina

La oficina actual tiene 10 metros de frente y 15 metros de fondo la cual no tiene una
organizacion correcta ni espacio suficiente para poder distribuir los materiales de oficina, ya

que por ser nueva en el mercado el espacio es pequefio y no le permite organizar por oficinas
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y tampoco cuenta con recursos para modificar el area. La correcta distribucion del espacio

fisico le ayudara internamente y externamente a brindar una mejor atencion y rentabilidad.

Gréafico 71
Distribucion de la oficina

Elaborado por: La Autora

v" lluminacién del lugar

El disefio interior de una empresa es un factor decisivo para impulsar a la compra del
cliente, la claridad del negocio es la clave para que el cliente se sienta conforme, y al mismo

tiempo fortalecer el vinculo entre el ambiente de la empresa con el cliente.

El ambiente laboral mientas mas claridad tenga, mejor se desempefian los empleados,
ya que la obscuridad en sindbnimo de pereza, y seria perjudicial para las empresas. La claridad
es sinbnimo de limpieza, un factor muy importante que se debe considerar en una empresa

tanto para los empleados y personal de afuera que se sientan a gusto.
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Gréfico 72
lluminacion del lugar

as unidades
m:dve,or Servicio

Elaborado por: La Autora
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v Fachada del lugar

La fachada debe tener concordancia con la imagen y marca, refleja la personalidad de
la empresa, deja buena impresién y genera confianza en el consumidor y favorece a la

recordacion de la marca por parte de los consumidores.

La parte externa de la empresa da confianza al consumidor de que lo que ofrecen es
bueno, se espera que en unos dos afios la compafiia aumente su rentabilidad y lograr tener su

propia infraestructura y disefio para la compafiia.

Grafico 73
Fachada del lugar

Elaborado por: La Autora

4.5. Presupuesto del proyecto

La inversion para la ejecucion de este proyecto que es “Propuesta de marketing para el
posicionamiento de la empresa Segurruta S.A ciudad de Ibarra provincia de Imbabura” es la

siguiente.



4.6. Gastos por publicidad
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Tabla 59

Gastos por publicidad

Politica 1

CONTO
ESTRATEGIA CANTIDAD TIEMPO UNI TOTAL

Creacion del logo y slogan de la compafiia 1 1mes $ 600 600
Pantone

Tipografia

Disenar el formato de material

Hoja membretada 1000 1 mes $0.12 120
Sobres 500 1 mes $0.20 100
Carpetas 300 1 mes $0.75 225
Tarjetas de presentacion 500 1 mes $0.22 110
Facturero 2 1mes $ 15.00 30
Total 1185
Elaborado por: La Autora

Politica 3

CONTO
ESTRATEGIA CANTIDAD TIEMPO UNI TOTAL
Cufias de radio 1 7 meses $320 2240
Disenar flayers 6000 6 meses 0.15 900
Modelos para la entrega 2 1hora $60 120

Elaboracion de afiches 1000 2 meses $0,25 250
Elaboracion de camisetas polo 50 1 mes $4.50 225
Elaboracion de gorras 50 1 mes $2.50 125
Elaboracion de llaveros 1000 12 mes $0.45 450
Elaboracion de esferos 1000 12 mes $0.18 180
Elaboracion de tomatodos 300 12 mes $1.80 540
Elaboracion de buzon de sugerencias 1 1mes $15 15
Elaboracion de banner 1 1mes $ 65 65
Elaboracion de publicidad vehicular 1 1mes $90 90
Total 5200

Elaborado por: La Autora
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Politica 4

Rotulacion de la empresa 1 1mes $ 240 240
Distribucion de la oficina 1 1mes $1500 1500
Iluminacion del lugar 1 1mes $ 800 800
Fachada del lugar 1 1mes $ 600 600
Total 3140

Elaborado por: La Autora

Politica 1 1185
Politica 3 5272
Politica 4 3140
Total Presupuesto 9597

Elaborado por: La Autora

En el cuadro detallamos los costos que implicaran para las diferentes estrategias que

ayudaran de manera efectiva a la empresa.
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4.7. Matriz de relacion costo beneficio
Tabla 60

Costo beneficio

Proceso Situacion actual Propuesta % Resultados
Cuenta con una imagen Creacion del Se lograra que la
no conocida, porque tiene logotipo, isotipo, empresa sea

Imagen poco tiempo en el slogan, pantone reconocida en un

Corporativa mercado. manteniendo un 75% de la PEA.

disefio especifico.

Elaboracion y Se lograra que los
No cuenta con visién, aplicacion de la trabajadores tengan
Estrategia mision, valores, vision, mision, un 90% de
Organizacional  principios y organigrama valores, politicas y efectividad en las
establecidos. organigrama que se funciones que
ajusten a la filosofia desempefian dentro
de la empresa. de la empresa.
Limitado material Cufia de radio
publicitario. Disenar flayers, Se lograra que
Posicionamiento afiches Segurruta se
Creacion de posicione en un
whatsapp, Facebook, 30% de la PEA.
elaboracion

de Indumentaria
Creacidn de Buzon
de sugerencias.

Merchandising Infraestructura Rotulacion de la A través de las
inadecuada empresa mejoras en el punto

Distribucion de la de venta se lograra

oficina una  satisfaccion

[luminacién del integral de servicio

lugar al cliente, lo que

Fachada del lugar significara un 20%
de fidelizacion a
los clientes
actuales.

Elaborado por: La autora
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ANALISIS:

El presente proyecto pretende posicionar y elevar el reconocimiento de la empresa
Segurruta, a través de la presentacion de una imagen corporativa que sea identificada y se
distinga de la competencia, crear la identidad corporativa de la empresa que servira para un
mejor desenvolvimiento interno y externo, ya que los trabajadores de la empresa tendra claras
sus funciones y establecer estrategias de marketing que ayudaran a darse a conocer mas en el
mercado motivando a sus clientes por el uso del servicio de encomiendas, gracias a todo esto

mejorara el nivel de vida de los socios de la empresa.

Tabla 61
Hoja de revision
ESTRATEGIA: Posicionamiento

OBJETIVO: Posicionar la empresa Segurruta S.A en la mente de los consumidores en la ciudad de

Ibarra permitiendo el incremento de las ventas en un 50% en el presente afio.

ACTIVIDADES RESPONSABLES

Creacion de la estructura organizacional e institucional de la | Gerente de Segurruta S.A

empresa Segurruta.

Disefio de la imagen corporativa para la empresa Segurruta | Gerente de Segurruta S.A

Utilizacion de materiales POP, difusion radial y difusion en | Gerente de Segurruta S.A

redes sociales

Fortalecer de la rotulacion de la empresa, fachada, | Gerente de Segurruta S.A

iluminacion

OBSERVACIONES

Cada actividad se la realizara en un determinado tiempo.
Con las siguientes actividades se lograra posicionar a la empresa SEGURRUTA, misma que ayudara

a aumentar sus ventas.

GRADO DE CUMPLIMIENTO: 95% FIRMA: Gerente Segurruta S.A

Fuente: Capitulo propuesta
Elaborado por: La autora
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4.8. Cronograma de ejecucion

Tabla 62
Cronograma de ejecucion

Afio 2016 Afio 2017

ACTIVIDAD ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO | SEP | OCT | NOV | DIC | ENE | FEB [ MAR | ABR | MAY [JUN | JUL | AGO | SEP | OCT | NOV | DIC

Creacion del logo y slogan de la compafiia

Elaborar la tipografia

Disefiar el formato de material

Crear la mision, vision de la compafiia

Elaborar los valores, principios y politicas de la empresa

Crear el organigrama de la empresa

Cufias de radio

Disefiar flayers

Elaboracién de afiches

Creacién de whatsapp

Creacion de facebook

Elaboracién de camisetas polo

Elaboracién de gorras

Elaboracién de llaveros

Elaboracién de esferos
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Elaboracion de tomatodos ” . . . . . . . . . ”

Elaboracién de buzdn de sugerencias

Elaboracién de banner

Elaboracién de publicidad vehicular

Rotulacién de la empresa

Distribucién de la oficina

lluminacién del lugar

Fachada del lugar

Elabora por: La autora



4.9. Cronograma operativo de estrategias

Tabla 63
Cronograma operativo de estrategias

Objetivos Estrategias Actividades Tiempo Responsable
Fortalecer una imagen corporativa Diseniar la Imagen Disefio  del  logotipo,
corporativa slogan, pantone, tipogrfia, 1 mes Ing. Marketing
isotipo y formato del
material.
Crear estrategias institucionales que Elaboracion y Definir vision, mision,
permita la elaboracion de la estructura aplicacion  de  los valores, principios, 1 mes Ing. Marketing
organizacional. elementos politicas y organigrama de
institucionales de la laempresa.
empresa. Segurruta S.A
Disefar estrategias de posicionamiento Disefio de  piezas Publicidad radial, material
que sirvan para aumentar el nivel de publicitarias. POP y publicidad en 24 meses Ing. Marketing
demanda y fidelizar a los clientes. Facebook — whatssap,
Establecer el merchandising de la Elaborar la fachada Rotulacién de la empresa,
empresa para mejorar la atencién y interna y externa de la distribucién de la oficina, 1 mes Ing.
rentabilidad de la misma. empresa. iluminacion  del lugar, Marketing

fachada del lugar.

Elaborado por: La autora
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4.10. Reparto de responsables

Tabla 64
Reparto responsabilidades

195

Actividad

Objetivo

Responsable

Posicionar y fortalecer la
imagen corporativa de la

empresa Segurruta.

Planificar las estrategias y
objetivos de marketing.

Ing. Marketing y gerente

Aplicar  estrategias  de

marketing.

Ejecucion de la actividades

de marketing

Ing. Marketing

Evaluar los resultados con la
implementacién del plan de

marketing.

Evaluacion de resultados
tanto positivos como
negativos.

Ing. Marketing y gerente

Designar a los involucrados

las funciones para lograr los

Organizacién y delegacion

de funciones e

Ing. Marketing

objetivos. implementacion del plan de
marketing.
Verificar que los Control del plan de Ing. Marketing
involucrados estén marketing para el
cumpliendo a cabalidad con posicionamiento de la

las funciones.

compaiiia Segurruta.

Elaborado por: La autora



CAPITULO V

5. ANALISIS DE IMPACTOS

Para el avance de este proyecto tendrd los siguientes impactos: social, econémico,
mercadoldgico, empresarial, los cuales son utilizados en una matriz de valoracion, dando una
calificacion a cada componente del entorno, sean directo o indirecto que afecten o no al entorno

del proyecto.

5.1. Objetivos

Establecer los principales impactos generados en los ambitos: social, econémico,

empresarial, mercadolégico.

5.2. Matriz de valoracién

En esta matriz se detalla una valoracion de -3 a 3 comprendida en los siguientes

aspectos.

Tabla 65
Matriz de valoracion

Nivel de impacto Valorizacion

Alto negativo -3

Medio negativo -2

Bajo negativo -1

No hay impacto

Bajo positivo

0
1
Medio positivo 2
3

Alto positivo

NI =

S ™
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NI= Nivel de impacto
2= Sumatoria de las valoracion cuantitativa

N= Numero de indicadores

5.3. Impacto social

Tabla 66
Impacto social

i e impacto 3 210 -1 -2 -3 Total
Indicadores

Fuentes de trabajo X 2
Desarrollo empresarial X 3
Estabilidad Laboral X 3
Integracion Social X 1
Total 9

Escala de Valoracion

Valoracién Cualitativa Valoracién Cuantitativa
Alto Positiva 6
Medio Positiva 2
Bajo Positiva 1
TOTAL 9

Nivel de impacto Social = X/# de indicadores

=9/4

=2.25
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Andlisis:

> Fuentes de Trabajo

Proporcionara empleo a varios choferes profesionales de la ciudad de Ibarra, ya que no
todos los socios de la compafiia pueden trabajar con sus respectivos carros por ende dan

oportunidad a personas que no desempleadas.

» Desarrollo Empresarial

La empresa obtendra un mayor desarrollo empresarial ya que con la creacion del plan

de marketing se dard a conocer mas en el mercado y este beneficia a los socios de la compafiia.

> Estabilidad Laboral

Se brindara estabilidad laboral a los empleados de los socios y todo el personal de la
compaiiia, mediante afiliaciones y seguros con el fin de mantener un buen ambiente laboral,

dando seguridad a los empleados.

> Integracion Social

Se integrara a los socios mediantes el desarrollo del plan de marketing, porque permitira
tener claro las funciones de la empresa y este ayuda que los socios ya no discrepen en

decisiones que toma la empresa.
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5.4. Impacto econdémico

Tabla 67
Impacto econdmico

ivel de impacto 3 2 1 0 -1 -2 -3 Total
Indicadore

Mayor nivel de X 2
ventas

Mayor utilidad X 3
Fuentes de ingreso X 3
Tendencias de X 2
crecimiento

Total 10

Escala de Valoracion

Valoracion Cualitativa Valoracion Cuantitativa
Alto Positiva 6
Medio Positiva 4
Bajo Positiva 0
TOTAL 10

Nivel de impacto Economico = X/# de indicadores

=10/4

=25
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Andlisis:

» Mayor nivel de Ventas

Se aumentara el nivel de ventas del servicio de encomiendas ya que los precios son méas

econdmicos para los de la competencia.

» Mayor utilidad

La rentabilidad econémica se lograra mejorar ya que el nivel de ingresos de la compafiia

después de la realizacion del proyecto aumentara.

» Fuentes de ingreso

La creacién de la compafiia da fuentes de ingreso a familias que necesitan con el fin de

mejorar la calidad de vida de todos.

> Tendencias de crecimiento

Los socios de Segurruta pondran sus carros a trabajar, después de ver la efectividad que

tendra la empresa en cuanto a la realizacion de la propuesta.
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5.5. Impacto mercadoldgico

Tabla 68
Impacto mercadoldgico

ivel de impacto 3 2 1 0 -1 -2 -3 Total
Indicadores

Atraccion de nuevos X 2
clientes
Aumento de publicidad X 3

Mejor posicionamiento

X
w

Identificacion de la X 3
empresa
Total 11

Escala de Valoracion

Valoracién Cualitativa Valoracién Cuantitativa

Alto Positiva 9
Medio Positiva 2
Bajo Positiva 0
TOTAL 11

Nivel de impacto Mercadologico = X/# de indicadores

=11/4

=2,75
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Andlisis:

> Atraccion de nuevos clientes

Nos permitird con la creacion de la imagen corporativa la atraccion de los futuros

clientes, esto favorece a la compafiia.

» Aumento de publicidad

Creando un departamento de marketing o contratando a la persona encargada que ayuda
con las estrategias de publicidad y promocion en los diferentes medios de comunicacién se

espera aumentar clientes.

» Mejor posicionamiento

Lograr que la empresa Segurruta alcance un posicionamiento deseado, realizando lo

acordado en el plan.

> Identificacion de la empresa

Mediante herramientas de marketing elevar el nivel de conocimiento del nombre de la

compafiia Segurruta y a su vez se quede gravada en la mente de los consumidores.
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5.6. Impacto empresarial

Tabla 69
Impacto empresarial

ivel de impacto 3 2 1 0 -1 -2 -3 Total
Indicadores

Reconocimiento X 3
empresarial

Creacion del X 2
organigrama

Ser competitivos X 2
Manejo de recursos X 1
Total 8

Escala de Valoracion

Valoracién Cualitativa Valoracién Cuantitativa
Alto Positiva 3
Medio Positiva 4
Bajo Positiva 1
TOTAL 8

Nivel de impacto Empresarial = X/# de indicadores

=8/4
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Andlisis:

» Reconocimiento empresarial

Nos permitira ser reconocidos tanto para los futuros clientes y para la competencia ya
que se creara la nueva imagen corporativa que graficamente esta mas clara, especifica y facil

de recordar.

» Creacion del organigrama

Con la ayuda de este plan los socios y empleados tendran claras sus funciones, sus rutas

o0 destinos que manejan a diario, asi ya no habra disgustos entre ello.

» Ser competitivo

Llegar a ser competitivos con las compafiias que existen en la actualidad pero

diferenciandose ya sea por su atencion al cliente, por sus carros nuevos y precios.

» Manejo de recursos

Mediante el manejo de recursos la empresa mejorara la rentabilidad de la empresa y a

su vez de sus socios.
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5.7. Impactos generales

Tabla 70

Impactos generales

FACTORES 3 2 1 0 -1 -2 -3 TOTAL
Impacto Social X 2
Impacto econémico X 3
Impacto mercadoldgico X 3
Impacto empresarial X 3
TOTAL 11
NI=11/4
=2,75
Andlisis

> El impacto general del proyecto es altamente positivo en este entran los impactos que
se va a utilizar: econdmico, mercadoldgico y empresarial, los cuales garantizaran el
posicionamiento de la imagen en la empresa y en la mente de los consumidores.

» Por otro lado el impacto social es medianamente positivo, de igual forma ayudara a
incrementar la relacion entre la empresa y el cliente, que a su vez esta genera fuentes
de empleo y estabilidad laboral para los trabajadores. Asi de esta forma se le considera

viable al proyecto para su aplicacién y obtendra gran impacto en la sociedad.
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CONCLUSIONES

Ya analizado el diagnostico situacional y FODA, la empresa Segurruta no es reconocida
debido a su poco tiempo en el mercado. Se ha encontrado una saturacién en el mercado, la
empresa tiene la oportunidad de crear nuevas opciones promocionales, se puede determinar
la oportunidad para posicionarse en el mercado.

Después de haber realizado el estudio de mercado a la PEA (poblacion econémicamente
activa) se obtuvo la cantidad de demanda en sobre carta es de 20% que es igual a 12540
personas, en sobre manilas 30% que pertenece a 19395 personas, paquete pequefio 30%
que equivale a 19061 personas, paquete mediano 10% equivale a 6521 personas y paquete
pequefio 9% que corresponde a 6354 personas y existe una demanda insatisfecha de 3576
envios anuales.

Se planted la propuesta mercadolédgica con la utilizacion de diferentes estrategias de
marketing las cuales ayudaran a la empresa de encomiendas a darle un posicionamiento de
politicas, objetivos, estrategias y tacticas bien determinadas, asi se captara al mercado.
Una vez realizado el andlisis de los impactos del proyecto, se concluye que existen impactos
altamente positivos en el &mbito econémico, mercadoldgico, empresarial y medianamente
alto el impacto social, mismos que son beneficiosos para el cumplimiento de los objetivos

propuestos.
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RECOMENDACIONES

Se debe aprovechar las oportunidades y fortalezas que tiene la empresa Segurruta, en el
plan de marketing se propone manejar una buena imagen corporativa, con la que se lograra
mantener una empresa competente en el mercado, por lo que se sugiere poner en vigencia
la propuesta mercadoldgica.

Se recomienda a la empresa Segurruta atacar a la demanda insatisfecha del mercado que
puede ser cubierta por la misma, implementando estrategias de distribucién - promocion en
las ciudades donde se localiza y también obtener fidelizacion de clientes.

Ejecutar la propuesta mercadoldgica en base a la implementacion de los objetivos, tacticas
y estrategias de la propuesta por cuanto la misma le ayudara a fortalecer los problemas que
en este momento tiene. También ayudara a reducir costos que a su vez deben evaluarse de
acuerdo a la oferta y mediante la atencion al cliente lo que permitira solucionar problemas
de la misma.

La empresa debe tomar todas las medidas necesarias para mantener los impactos en forma
positiva y establecer alternativas de mitigacion para los impactos negativos que puedan

surgir en la ejecucion del proyecto.
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ANEXO 1

Encuesta Estudio de Mercados

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

Objetivo: Es conocer la opinion de las personas, acerca del uso del servicio de

encomiendas de la ciudad de Ibarra.

1. ¢Ha utilizado usted en alguna ocasion el servicio de encomiendas?

SI() NO()

2. ¢Con que frecuencia utiliza el servicio de encomiendas?

Diario ( ) Semanal ( ) Mensual ( ) Trimestral ( ) Nunca ( )

3. ¢Qué tipo de encomiendasenvia usted?

Sobre Carta ( ) Manila ( ) Paquetes ()

4. ; Cuénto paga usted por él envié de su encomienda?

Carta...........oee. Manila..................... Paquete Peq..cooovviiiiiiit,

5. ¢Con que empresa de Courier trabaja usted?

Taxi Lagos () Servientrega ( ) Telefaxing ( ) Correos del Ecuador ( ) Laar Courier ( ) Otra
()Cual....coevenennnnn

6. ¢Con que frecuencia utiliza el servicio de la empresa antes mencionada?

Diario () Semanal ( ) Mensual ( ) Trimestral ( ) Nunca ( )
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7. ¢ Usualmente cuanto paga usted por el servicio de la empresa antes mencionada?

Carta...........cec.e... Manila..................... Paquete Peq..oovvvviiiiiil.

9. ¢(Cbmo le gustaria recibir su encomienda?

Que le entreguen en la oficina ( ) que le entreguen en la casa ( ) retirar en el punto de venta ()

10. ¢ Donde preferiria usted que este ubicado una oficina de encomiendas?

Sector Comercial “Mercado Amazonas™ ( ) Av. Mariano Acosta ( ) Centro de la Ciudad ( )
Av. Jaime Rivadeneira ( ) Terminal Terrestre ( ) Otra( ) Cual............

11. ¢ De las siguientes estrategias promocionales cual preferiria usted?

Descuento institucional ( ) Dsto por volumen de carga al mes ( ) Cliente frecuente ( )

12. ;Cdmo solicita usted el servicio de encomiendas?

Por teléfono () App Movil ( ) Punto de Venta( ) Otro( )Cual.....................

13.¢,Cuél de las redes sociales es la que usted utiliza con mas frecuencia?

Facebook ( ) Youtube ( ) Twitter ( ) Otros ( ) Cual...........

14. ; Qué empresa de telefonia movil utiliza usted?

Claro ( ) Movistar () Alegro ( ) CNT ()
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15. ¢ Cuenta usted con un SMARTPHONE?

Si() NO()

16. ¢ Qué aplicacion tiene activado en su teléfono?

Whatsapp ( ) Instagran ( ) Line ( ) Facebook ( ) Otro( )Cual......................

17. { Qué canal de TV sintoniza usted?

18. ¢ Qué radio escucha usted?

19. ¢ Qué periodico compra usted?

DATOS TECNICOS
SEXO:F( YM( )

EDAD: 16 -20 ( )21-25( )25-29( )29-32( )32-36( )36-40( )40-44 ( )44-48 ( )48-52 ( )52+
()

OCUPACION: ESTUDIANTE () AMA DE CASA ( ) PROFESIONAL ( )

NIVEL DE EDUCACION: PRIMARIA ( ) SECUNDARIA ( ) SUPERIOR ( )
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ANEXO 2

Entrevista dirigida a Gerente

=

¢Dispone la empresa de un organigrama estructural o funcional?

2. ¢Laempresa cuentan con imagen corporativa?

3. ¢Trabaja la empresa en base de un plan estratégico de marketing?

4. ¢Los trabajadores conocen claramente sus funciones?

5. ¢Como se encuentra la relacion entre los socios de la empresa?

6. ¢Cree usted que la ubicacion de la compafiia es la correcta para brindar este tipo de servicio?
7. ¢Cudl es el precio que tienen por el servicio?

8. ¢Como promociona su servicio?
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ANEXO 3

Entrevista dirigida a Socios

=

¢ Como considera el ambiente de trabajo dentro de la compafiia?

2. ¢Tiene clara las rutas que le asigna la compafiia?

3. ¢Como se encuentra la relacion entre los socios de la empresa?

4. ¢Cbmo considera usted que incrementaria el servicio de la empresa?
5. ¢Harealizado publicidadpara beneficio de la compafiia?

6. ¢Queé tipo de publicidad realiza la compafiia?
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Programacion EXA
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CONDUCTOR PROGRAMA CONTENIDO HORA
Muy temprano en la mafiana
Oliver El Mafianero presentamos lo mejor de tu | 06HO0 a 08HOO
musica Exacta, con noticias y | $250,00
farandula. 2 Spots
2 menciones
Christian ~ Bonifaz, Ahora El talkshowmas escuchado
Vanne, Vero, El pato, | Los Hijos de La|en toda la provincia donde | 08h00 a 12H00
Damién. Madre Tierra conjugamos: la mdusica con el
buen humor e invitados.
Maria Angélica Toda la energia concentrada con
Quiroz. Tu musica Exacta éxitos del momento. 12H00 a 14H00
$260,00
2 Spots
2 menciones
Continuamos con solo éxitos,
Frank Benavides. Tu musica Exacta Frank toma la posta para seguir | 14H00 a 17HO0O0
presentando tu musica Exacta $280,00
2 Spots
2 Menciones
Patricio Yandun, La | Los animales de la | Mas de la buena musica, humor y
Paty y EI Fercho. Radio tépicos muy interesantes en el talk | 17H00 a 20H00
show #1 en las tardes de EXA $300,00
3 Spots
2 Menciones
Antes de  cerrar  nuestra | 20H00 a 22H00
Omar Maldonado Tu musica Exacta programacion seguimos | $250,00
presentando tu musica Exacta. 2 Spots

2 Menciones
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PROGRAMACION FIN DE SEMANA

PRODUCCION PROGRAMA CONTENIDO HORA

El conteo mas importante de las
México El Exametro canciones que estan numero 1 en el | 12H00 a 13:00

mundo entero.

Las 10 mejores canciones en
México Exa Top Dance génerodance, todo lo que suena en | 18H00-19H00
antros, bares y discotecas.
México Rock n"EXA Lo mejor del rock, historia y biografias | 13H00-15H00
en EXAFM

Maria Angélica Quiroz

0998964899

Dpto. de Ventas

EXA FM 93.9
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Inec

ZCUANTOS SOMOS Y CUANTO HEMOS CRECIDO?

L LU

W Ndimero de personas
1] Tasa de crecimiento

216.027

219

398.244

247 287

T

2001 2010 1,42
28 anos 29 afos
174.039
146 893
L
1 02-725 1850 1962

INCIA

Cantodn: Ibarra

Man,
Morona Santiago

Galapagos

1974 1982 1990 2001 2010

*Pablacion total seqgin la Division Politica Administrativa vigente en cada afo

43.518

POBLACION TOTAL Y TASA DE CRECIMIENTO
CEMSOS 1950 - 1962 - 19741962 -1990 - 2001 -2010

36,053
2,50

16.845

10 1962 1 1562 1930 2o 2010
B Tasa de crecimiento W Poblacion total
AUTOIDENTIFICACION DE LA POBLACION *
CENSOS 2001 - 2010
>
testan }_ 748
Indigena
Blana
Airoecuatoriang
Afroedescendionte
Muonlubiv
Oero
*Par e 20101 i w2010 2001
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ANEXO 6

Taxi Lagos

COMPANIA LOGISTICA & SERVICIOS POSTALES QUITO SERVIQUITO S.A.

CUADRO DE PRECIOS

SERVICIO DE INDEMNIZACION POR PERDIDA O
DESDE HASTA OFICINA A OFICINA DANO DEL ENVIO
IBARRA - VALOR VALOR NO
PESO PESO ATUNTAQUI - DECLARADO Y DECLARADO Y NO
OTAVALO - QUITO ASEGURADO ASEGURADO
0.60% DEL VALOR
0.1 GRAMOS SOBRES CARTA 300 DECLARADO MAS EL | VALOR DEL ENVIO

COSTO DEL ENVIO

0.60% DEL VALOR
250 GRAMOS | SOBRES MANILA 300 DECLARADO MASEL | VALOR DEL ENVIO
! COSTO DEL ENVIO

0.60% DEL VALOR
501 GRAMOS | 5 KILOGRAMOS 400 DECLARADO MASEL | VALOR DEL ENVIO
! COSTO DEL ENVIO

0.60% DEL VALOR
5.1 Kg 10 Kg 5 00 DECLARADO MAS EL | VALOR DEL ENVIO
! COSTO DEL ENVIO

0.60% DEL VALOR
10.1 Kg 15 Kg 550 DECLARADO MASEL | VALOR DEL ENVIO
! COSTO DEL ENVIO

0.60% DEL VALOR
15.1 Kg 20 Kg 6.00 DECLARADO MASEL | VALOR DEL ENVIO
! COSTO DEL ENVIO

0.60% DEL VALOR
20.1 Kg 25 Kg 6.50 DECLARADO MAS EL | VALOR DEL ENVIO
! COSTO DEL ENVIO

0.60% DEL VALOR
25.1 Kg 30 Kg 700 DECLARADO MASEL | VALOR DEL ENVIO
! COSTO DEL ENVIO

0.60% DEL VALOR
30.1 Kg 35 Kg 300 DECLARADO MAS EL | VALOR DEL ENVIO
! COSTO DEL ENVIO

0.60% DEL VALOR
35.1 Kg 40 Kg 900 DECLARADO MAS EL | VALOR DEL ENVIO
! COSTO DEL ENVIO

0.60% DEL VALOR
40.1 Kg 50 Kg 1000 DECLARADO MASEL | VALOR DEL ENVIO
! COSTO DEL ENVIO
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ANEXO 7

Tasa de crecimiento de la
Actividad Economica del Ecuador por Rama de Acrividad
Comerclo al por mayor y al por... ;—3,93
e 10,36
Industrias manufactureras,  p— 8,57
— 7,92
Informacidny comunicaddn - 3,85
3,18
Actividades profesionales, dentificas... m 2,66
- 2,62
Actividades de servicios...n 1,16
b 1,12
Transporte y almacenamiento. 1,05
¥ 0,80
Actividades financleras y de seguros. ) 067
bmm
Construccidn. | 0,31
| 0,20
Distribucion de agua; alcantarillado,...| 0,07
0,05
Explotacion de minasy canteras. | 0,03

Fuente: Instituto Maciona de Estadisticay Cersos del Ecuador, Cerso Macional Econdmico 2010
Elaboracion: Irstituto Macional de Estadislica y Censos del Ecuador - Direccidn de Estudios Analiticos Estadisticos
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+WAVE
CQReAdlVE

DESIGN AND VISUAL COMMUNICATION

FABRICIO GABRIEL TOAPANTA LUGMANA
10 DE AGOSTO 32-94 Y MARIANA DE JESUS

Contacto: 0987 99 70 48
e-mail: fagat84@yahoo.es

Quito - Ecuador

DOCUMENTO CATEGORIZADO: NO

cODIGO

MATERIAL COMUNICACIONAL SEGURUTA

Creacion de logo y slogan
PANTONES
TIPOGRAFIA

DISENO E IMPRESION DE HOJAS MEMBRETADAS

Impresién solo tiro full color / papel BOND 75 gr
Tamafio A4 21 x 29,7 cm

DISENO E IMPRESION DE SOBRES

Impresién solo tiro full color / papel bond 75 gr
troquelado Tamafo 10 x 21 cm

DISENO E IMPRESION DE CARPETAS

Impresién solo tiro full color / papel couche 300 gr mate
tamafio (44 x 32 cm) abierto.

DISENO E IMPRESION DE TARJETAS DE PRESENTACION
Impresién solo tiro full color / papel couche 300 gr mate
plastificado y selectivo / tamafio (9 x 5,5 cm)

DISENO E IMPRESION DE FACTUREROS

Impresién solo tiro un color / papel quimico
dos copias / tamafio (21 x 15 cm)

PROFORMA  soo1-001
ORIl PR 0001291

Aut. SRI 1115910976

Fecha de Autorizacién: 14/NOVIEMBRE/2014
Fecha de Caducidad: 14/NOVIEMBRE/2015

CLIENTE

SEGURUTA COMPANIA DE ENCOMIENDAS
Fecha Emisién: 08-12-2015
RUC 1002324483001

Av. FRAY VACAS GALINDO 5-92
Teléfono: 06500 3054

IBARRA
PRECIO CANTIDAD TOTAL
$ 600,00 1 600,00
$0,12 1000 120,00
$ 020 500 100,00
$ 075 300 225,00
$ 0,22 500 110,00
$ 15,00 2 30,00

222

RECIBI CONFORME

ENTREGUE CONFORME

IMPUESTO

TOTAL NETO $ 00,00

IVA (12%) $ 00,00

TOTAL PRESUPUESTO $ 00,00
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+»WAVE
CQReAdlVE

DESIGN AND VISUAL COMMUNICATION

FABRICIO GABRIEL TOAPANTA LUGMANA
10 DE AGOSTO 82-94 Y MARIANA DE JESUS

Contacto: 0987 99 70 48
e-mail: fagat84@yahoo.es

Quito - Ecuador

DOCUMENTO CATEGORIZADO: NO

CcODIGO

PROFOR MA S001-001
ORI PR 0001290

Aut. SRI 1115910976

Fecha de Autorizacién: 14/NOVIEMBRE/2014
Fecha de Caducidad: 14/NOVIEMBRE/2015

CLIENTE

SEGURUTA COMPANIA DE ENCOMIENDAS
Fecha Emisién: 08-12-2015
RUC 1002324483001

Av. FRAY VACAS GALINDO 5-92
Teléfono: 06500 3054

223

10

MATERIAL COMUNICACIONAL SEGURUTA

DISENO E IMPRESION DE FLAYERS
Impresién solo tiro full color / papel couche 150 gr mate
Tamafio 15 x 21 cm

DISENO E IMPRESION DE AFICHES

Impresién solo tiro full color / papel couche 150 gr mate
tamafio A3 (42 x 29,7cm)

CAMISETAS POLO
Bordado logo

GORRAS BORDADAS
Bordadas y de confeccién mixta

ESFEROS
Impresos serigrafia

LLAVEROS
Grabado en metal

TOMATODOS
Grabado en metal

BUZON DESUGERENCIAS
Sintra de 3 mm y vinil

ROLLUP
lona con estructura de aluminio

PUBLICIDAD VEHICULAR
Disefio y colocacién tamafio 3.20 x 1.40 metros
Material VINIL ADHESIVO LAMINADO

IBARRA
PRECIO
$ 0,15 1000 150,00
$ 25,00 1000 250,00
$ 4,50 50 225,00
$ 2,50 50 125,00
$ 0,18 1000 180,00
$ 0,45 1000 450,00
$ 1,80 100 180,00
$ 15,00 1 15,00
$ 65,00 1 65,00
$ 90,00 1 90,00

RECIBI CONFORME

ENTREGUE CONFORME

IMPUESTO
TOTAL NETO $ 00,00
IVA (12%) $ 00,00

TOTAL PRESUPUESTO $ 00,00
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FABRICIO GABRIEL

+»WAVE
CQReAdlVE

DESIGN AND VISUAL COMMUNICATION

OAPANTA LUGMANA

10 DE AGOSTO 32-94 Y MARIANA DE JESUS

Contacto: 0987 99 70 48
e-mail: fagat84@yahoo.es

DOCUMENTO CATEGORIZADO: NO

MATERIAL COMUNICACIONAL SEGURUTA

ROTULACION DE LA EMPRESA
Senalética (sefiales descriptivas, informativas, precaucién)

DISTRIBUCION DE LAS OFICINAS
Disefio y distribucién de oficina con circulacién adecuada

ILUMINACION DE LA EMPRESA
Disefio y estructuracién de luminarias internas y externas

FACHADA DEL LUGAR
Disefio de exteriores (microperforados y vinil de iluminacién)

PROFORMA S001-001
CUIORLEPI PR 0001292

Aut. SRI 1115910976

Fecha de Autorizacién: 14/NOVIEMBRE/2014
Fecha de Caducidad: 14/NOVIEMBRE/2015

CLIENTE

SEGURUTA COMPANIA DE ENCOMIENDAS
Fecha Emisién: 08-12-2015
RUC 1002324483001

Av. FRAY VACAS GALINDO 5-92
Teléfono: 06500 3054

IBARRA
PRECIO CANTIDAD TOTAL
$ 20,00 20 400,00
$1500,00 1 1500,00
$ 800,00 1 800,00
$ 600,00 1 600,00

224

RECIBI CONFORME

ENTREGUE CONFORME

IMPUESTO

TOTAL NETO $ 00,00

IVA (12%) $ 00,00

TOTAL PRESUPUE: $ 00,00
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CUENTA DEINTEGRACION DE CAPITAL DELA COMPANIA

ML DELICAPTALSUSCRITO |CAPITALPAGADD [NUMERO  DE
ACCIONISTA ACCIONES
ALMEDA  ORFAY|® X

FRNESTO

ARBOLEDACRUZ |2 2 1
FABIAN

ALEJANDRO

BENITEZ  NOQUEZ|® 0 ‘
MILTON ALCIVAR

CAMARGO 2 2 '
VELAZCO  EDGAR

ARSECIO

225
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CACUANGO GUBIO
EDWIN FERNANDO

CARTAGENA
ANDRADE DIEGO
RAMIRO

CUASATAR PIEDAD)
MARIA CRUZ

CERVANTES
CONGO  DARWIN
PATRICIO

CUADRADO  REA
ANGEL EDUARDO

CHANDI  CHANDI
SILVIA MARLENE

CHANDI  CHANDI
JHONY ANDRES

20

ERAZO BONILLA
BOANERGES
BAYARDO

GUERRERO
HERNANDEZ JOSE
NOLBERTO

HERRERA
CHAMORRO DIEGO!
MARCELO

20

MORILLO
MARTINEZ LUIS
HERNAN

20

MUNOZ FLORES
JOSE ALONSO

MENDEZ
CEVALLOS
MANUEL
HUMBERTO
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MIRANDA
CUASATAR  LUIS
FRANKLIN

MEJIA TAPIA
WILSON ORLANDO

NOQUEZ PUPIALES
CARLOS
HUMBERTO

ORTIZ HERNANDEZ
GANDHY
ALEXANDER

|ORTEGA  GUIDO
AMILCAR

20

PASQUEL SANCHEZ
RODRIGO GENARO

20

RAMIRO DAVID

PINCHAO VELASCO|20

RUBEN EDISON

PINCHAO VELASCO|20

PUMA  PADILLA
LUIS ALONSO

20

PINEDA  TOBAR
JOSE LUIS

20

PULLES DIAZ
MARCELO JAVIER

PONCE  CABEZAS
RAUL SANTIAGO

PORTILLA  LIMA
JOHNNY ANDRES

PUGA CUADRADO
LUIS HUMBERTO

QUELAL  LOZA
JAIME SAUL

QUELAL  LOZA
CARLOS ALFONSO




CHAMORRO CESAR
ARTEMIO

SAMPEDRO
GONZALES EVELYN

SALAZAR LOZANO
CARLOS PATRICIO

DELGADO PATRICIA

DELGADO JULIANA
VANESSA

MILTON RUBEN

228

TORO  NARVAEZ
BAYARDONILO

URCUANGO
ESCOLA RAUL

PALACIOS  JUAN
PABLO

TOTAL-

42
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0028342
BAYARDONILO TORONARVAEZ
C.L 0401387378
RAUL VICENTE URCUANGO ESCOLA
CL 1001233178

NOTARIA SEXTA DEL CANTON IBARRA



